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ประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั 
จงัหวดัสตูล ศึกษาความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ และศึกษาการส่ือสาร
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ กลุ่มตวัอยา่ง คือ 
ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ท่ีมีความสนใจจะซ้ือประกนั
ชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร จ านวน 385 คน ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test F-test  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน และการ
วเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ  
 ผลการวิจยั พบวา่ ลูกคา้ของธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั 
จงัหวดัสตูล มีการรับรู้การการส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารโดย
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีการรับรู้การขายโดยใชพ้นกังาน การตลาดทางตรง และการส่งเสริม
การขายอยู่ในระดบัมาก และมีการรับรู้การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลาง 
ส าหรับความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร พบวา่ ลูกคา้มีความตั้งใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก 
โดยลูกคา้ท่ีมีเพศ อายุ และรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคารแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพบว่าการส่ือสารการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มี
ทั้งหมด 2 ดา้น เรียงตามล าดบัจากดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดไปหานอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ การขายโดยใช้
พนกังาน (Beta = 0.29) และการโฆษณา (Beta = 0.14) ตามล าดบั โดยตวัแปรดงักล่าวสามารถ
ร่วมกนัอธิบายความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ไดร้้อยละ 38.6 (R2 = 0.386)  
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 The objectives of this research were to study the perception of marketing 
communications for bancassurance among customers of Krung Thai Bank Public Company 
Limited Tesco Lotus Branch, Satun Province, the intention to buy bancassurance, and the 
marketing communications influencing the intention to buy bancassurance. The samples in this 
study were 385 customers who interested to buy bancassurance. The data were analyzed by 
frequencies, percentages, means, standard deviations, t-test, F-test, Pearson correlation 
coefficient, and multiple regression analysis.   
 The research results found that the perception of marketing communications for 
bancassurance among customers of Krung Thai Bank Public Company Limited Tesco Lotus 
Branch, Satun Province in overall showed a high level which they perceived the personal selling, 
direct marketing, and sale promotion in a high level, as well as the advertising and public 
relations in a moderate level. The intention to buy bancassurance of customers showed a high level 
that the differences on gender, age, and income of them exhibited a 0.05 significant difference on 
the intention to buy. The marketing communications significant influences on the intention to buy 
bancassurance in order of importance from most to least were personal selling (Beta = 0.29) and 
advertising (Beta = 0.14), respectively. These factors could predict the intention to buy 
bancassurance of customers at 38.6% (R2 = 0.386).   
 The suggestion of this research is that the bank should support staffs that act on 
the sale of bancassurance to receive training in order to enhance the knowledge and skills so that 





 สารนิพนธ์ เร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิต
ผา่นช่องทางธนาคาร ของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล” 
สามารถส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เป็นเพราะความกรุณาใส่ใจดูแลและให้ค  าแนะน าปรึกษาใน
กระบวนการศึกษาอย่างสม ่าเสมอของ ดร.สุมนา ลาภาโรจน์กิจ อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เร่ิม
ตั้งแต่การเขียนโครงร่างสารนิพนธ์ การวิเคราะห์ขอ้มูล และจนกระทัง่ขั้นสุดทา้ย คือ การเขียน   
สารนิพนธ์อยา่งถูกตอ้ง ผูเ้ขียนมีความซาบซ้ึงใจเป็นอยา่งยิ่ง และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง
มา ณ โอกาสน้ี ทั้ งใคร่ขอขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.ธีรศักด์ิ จินดาบถ และอาจารย ์
ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์ กรรมการสอบสารนิพนธ์ท่ีไดก้รุณาช้ีแนะส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูเ้ขียน 
ท าใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน  
 นอกจากน้ี ขอขอบพระคุณคณาจารย ์ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะวิทยาการจดัการ 
มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ทุกท่าน ท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ต่าง ๆ จนจบหลกัสูตร รวมถึง
บุคลากรทุกท่านท่ีไดก้รุณาให้ความช่วยเหลืออ านวยความสะดวกดา้นต่าง ๆ ตลอดจนเพื่อน ๆ ท่ี
คอยให้ก าลงัใจและช่วยเหลือจนท าให้สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ยดี และขอขอบพระคุณผูต้อบ
แบบสอบถามทุกท่านท่ีไดเ้สียสละเวลาและยินดีท่ีจะตอบแบบสอบถามดว้ยความเต็มใจ จนท าให้
สามารถน าขอ้มูลมาวเิคราะห์ไดอ้ยา่งสมบูรณ์                
ส าหรับบุคคลท่ีส าคญัยิง่และจะขาดเสียมิได ้ผูเ้ขียนขอขอบคุณครอบครัวท่ีคอยเป็น
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 เน่ืองจากสภาวะปัจจุบนัผูป้ระกอบการและองคก์รต่าง ๆ อยูใ่นช่วงการแข่งขนัใน
ตลาดสูง และสถาบนัการเงิน (ธนาคาร) ก็มีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางดา้นการตลาดเพื่อสร้างผล
ก าไรและความสามารถในการประกอบการแบบครบวงจร (Universal Bank) จากเดิมรายไดห้ลกั
ธนาคาร คือ ดอกเบ้ียรับ (ส่วนต่างระหว่างการปล่อยกูก้บัการรับฝากเงิน) เปล่ียนมาเนน้การสร้าง
รายไดท่ี้ไม่ใช่ดอกเบ้ีย โดยเฉพาะการจ าหน่ายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร หรือท่ีรู้จกักนัว่า 
“แบงคแ์อสชวัรันส์ (Bancassurance)” ซ่ึงตั้งแต่ปลายปี พ.ศ. 2544 ท่ีธนาคารแห่งประเทศไทย 
อนุญาตให้ธนาคารพาณิชย์สามารถขายประกันชีวิตได้เต็มรูปแบบ และผูบ้ริโภคก็หันมาให้
ความส าคญัเก่ียวกบัการท าประกนัชีวิตเพิ่มมากข้ึน ไม่วา่จะท าเพื่อเป็นหลกัประกนัความคุม้ครอง
ของครอบครัว หรือการลงทุนในระยะสั้นเพื่อหวงัผลตอบแทนท่ีดีกวา่การออมประเภทอ่ืน จึงท าให้
ตลาดธุรกิจประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง สังเกตไดจ้ากปัจจุบนัมี
การขายประกนัชีวิตทุกธนาคารอย่างแพร่หลาย ท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตมากข้ึน ซ่ึงแต่ละธนาคารต่างก็พยายามสรรหากลยุทธ์ทางการตลาดรูปแบบต่าง ๆ เพื่อ
ดึงดูดผูบ้ริโภคเขา้มาซ้ือประกนัชีวติกบัธนาคารของตน (ณรงค ์วรีะวฒันาพงษ,์ 2554) 
 ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) เป็นธนาคารท่ีมีการน าเสนอผลิตภณัฑ์ประกนั
ชีวิตแก่ลูกค้าเช่นเดียวกนั โดยการด าเนินการของบริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวิต จ ากัด 
(มหาชน) เป็นการร่วมทุนกนัระหวา่งธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) กบักลุ่มแอกซ่า ซ่ึงเป็นกลุ่ม
ธุรกิจประกนัชีวิตและสุขภาพอนัดบั 1 ของโลกดา้นรายได้ เปิดบริการจดัจ าหน่ายประกนัชีวิตผา่น
ทางสาขาต่าง ๆ ของธนาคาร โดยมีท่ีปรึกษาวางแผนทางการเงินมาคอยท าหนา้ท่ีให้บริการแนะน า 
และวางแผนทางการเงินแก่ลูกคา้โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายใด ๆ ทั้งส้ิน ช่วยวิเคราะห์ความจ าเป็นทาง
การเงินของลูกคา้ แนะน าผลิตภณัฑ์และบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการและความจ าเป็นของลูกคา้ 
โดยตั้งแต่ปี พ.ศ. 2555-2557 จ านวนเบ้ียประกนัท่ีได้รับจากการขายประกนัชีวิตของบริษทั 
กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) มีแนวโนม้เพิ่มสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง แสดงดงัตารางท่ี 
1.1 (บริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน), 2557) 
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 ตารางที ่1.1 จ านวนเบ้ียประกนัภยัท่ีไดรั้บ ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2555-2557 ของบริษทั กรุงไทย-แอกซ่า  
    ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) 




ท่ีมา: บริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน), 2557 
 
 จ านวนเบ้ียประกนัท่ีไดรั้บจากการขายประกนัของบริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนั
ชีวิต จ  ากดั (มหาชน) สามารถสร้างรายไดท่ี้ไม่ใช่ดอกเบ้ียให้กบัธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) 
ไดเ้ป็นอย่างดี โดยธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) มีรายไดใ้นส่วนของค่าธรรมเนียมและบริการ
จากการขายประกนัผา่นช่องทางธนาคารเพิ่มสูงข้ึนในทุก ๆ ปี แสดงดงัตารางท่ี 1.2  
 
ตารางที ่1.2 รายไดค้่าธรรมเนียมและบริการจากการขายประกนัชีวติ ของธนาคารกรุงไทย จ ากดั  







ท่ีมา: ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน), 2557 
  
 อย่างไรก็ตามแมว้่าจ  านวนเบ้ียประกนัท่ีไดรั้บจากการขายประกนัชีวิตของบริษทั 
กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวิต จ  ากดั (มหาชน) จะมีแนวโน้มเพิ่มสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง และสามารถ
สร้างรายไดท่ี้ไม่ใช่ดอกเบ้ียใหก้บัธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) ไดเ้ป็นอยา่งดี แต่กลบัพบวา่ ผล
การน าเสนอขายประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารในบางเขตพื้นท่ีหรือบางจงัหวดั ยงัไม่ประสบ
ความส าเร็จเท่าท่ีควร เช่น พื้นท่ีจงัหวดัสตูล สาขาละงู มียอดการขายประกนัชีวิตปี 2556 เพียง 70 
ราย และปี 2557 ก็ลดลงเหลือเพียง 55 ราย (แสดงดงัตารางท่ี 1.3) หรือแมก้ระทัง่สาขาเทสโกโ้ลตสั





สถาบนัการเงินใดก็ได ้(ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน), 2557) 
 
ตารางที ่1.3 ยอดการขายผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติของธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาละงู 
  จงัหวดัสตูล ในช่วงปี พ.ศ. 2556-2557  
 ปี พ.ศ. 2556 ปี พ.ศ. 2557 รวม 
จ านวนกรมธรรมท่ี์ขายได ้(ราย) 70 55 125 
จ านวนเบ้ียประกนัท่ีไดรั้บ (บาท) 2,757,176 1,890,680 4,647,856 
จ านวนค่าธรรมเนียมและบริการท่ีไดรั้บ (บาท) 372,770 249,949 622,719 
ท่ีมา: ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาละงู จงัหวดัสตูล, 2558 
  
 จงัหวดัสตูล มีสถาบนัการเงินท่ีเปิดด าเนินการอยู่หลากหลายแห่ง ซ่ึงต่างก็มีการ
น าเสนอผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแก่ผูบ้ริโภคในหลายรูปแบบเพื่อเป็นทางเลือกแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึง
ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ก็ไดน้ าเสนอผลิตภณัฑ์ประกนั
ชีวิตแก่ผูบ้ริโภคภายใตค้วามร่วมมือของ บริษทั กรุงไทย-แอกซ่าประกนัชีวิต จ ากดั (มหาชน) ดว้ย
เช่นกนั โดยหลงัจากธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ไดเ้ปิด
ด าเนินการเม่ือกลางปี พ.ศ. 2553 (7 พฤษภาคม 2553) พบวา่ ในช่วง 2 ปีท่ีผา่นมา (พ.ศ. 2556-2557) 
ธนาคารมียอดการขายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแก่ลูกคา้เพียง 32 รายเท่านั้น สามารถสร้างรายไดจ้าก
ค่าธรรมเนียมและบริการให้กบัธนาคาร คิดเป็นยอดเงินรวม เท่ากบั 158,698 บาท โดยปี พ.ศ. 2556 
ธนาคารมียอดการขายประกนัทุกประเภทรวมกนั 17 ราย ไดรั้บเงินจากค่าธรรมเนียมและบริการ 
จ านวน 90,530 บาท แต่ปี พ.ศ. 2557 กลบัมียอดการขายประกนัลดลงเหลือเพียง 15 ราย ไดรั้บเงิน
จากค่าธรรมเนียมและบริการ คิดเป็นเงินเพียง 68,168 บาท ดงัตารางท่ี 1.4 
 
ตารางที ่1.4 ยอดการขายผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติของธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโก ้
 โลตสั จงัหวดัสตูล ในช่วงปี พ.ศ. 2556-2557  
 ปี พ.ศ. 2556 ปี พ.ศ. 2557 รวม 
จ านวนกรมธรรมท่ี์ขายได ้(ราย) 17 15 32 
จ านวนเบ้ียประกนัท่ีไดรั้บ (บาท) 669,600 515,640 1,185,240 
จ านวนค่าธรรมเนียมและบริการท่ีไดรั้บ (บาท) 90,530 68,168 158,698 
ท่ีมา: ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล, 2558 
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  จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ จ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีทางธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) 
สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ตอ้งสรรหากลยทุธ์ต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้หนัมาซ้ือประกนัชีวิต





 การส่ือสารทางการตลาดเป็นส่ิงส าคญัอยา่งยิง่ส าหรับการแข่งขนัทางธุรกิจประกนั 
ชีวติผา่นช่องทางธนาคาร การใชก้ารส่ือสารทางการตลาดเพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกบัประกนัชีวิตถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคผ่านเคร่ืองมือต่าง ๆ นับตั้งแต่การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น 
โทรทศัน์ วิทยุ และหนังสือพิมพ์ เพื่อแจง้ข่าวสารเก่ียวกับประกันชีวิต การอบรมให้ความรู้แก่
ตวัแทนประกนัชีวิตในดา้นต่าง ๆ เพื่อให้ขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคไดดี้และถูกตอ้ง รวมถึงการให้บริการ
หลงัการขาย มีศูนยข์อ้มูลทางโทรศพัท์แบบครบวงจร และการใช้การตลาดทางตรงโดยผูบ้ริโภค
สามารถซ้ือประกันชีวิตผ่านอินเตอร์เน็ตหรือผ่านจดหมายโดยตรงได้ เป็นต้น ส่ิงเหล่าน้ีจะท า
ผูบ้ริโภคมีแหล่งคน้หาขอ้มูลข่าวสารมากข้ึน อนัท าให้ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลส าหรับใชใ้นการประเมิน
ทางเลือกเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ืออยา่งเพียงพอ และสามารถเลือกบริโภคสินคา้ท่ีตรงตามความ
ตอ้งการโดยไดรั้บความพึงพอใจมากท่ีสุด (วมิลวรรณ ชลายน, 2550) 
 ดงันั้นผูว้ิจยัในฐานะท่ีท างานอยู่ภายใตส้ังกดัธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) 
สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโก้






ธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล 
 2. เพื่อศึกษาความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคาร 












 2. ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ไดท้ราบถึง
ระดบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ เพื่อน าไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารมากข้ึน หรือ
กระตุน้ใหลู้กคา้ท่ีมีความตั้งใจซ้ือสูงอยูแ่ลว้เกิดการตดัสินใจซ้ือจริงมากข้ึน   
 3. ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ไดท้ราบถึง
การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ เพื่อ





 1. ขอบเขตด้านเน้ือหา งานวิจยัน้ีมุ่งศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขา
เทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีน ามาศึกษา ประกอบดว้ย การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังาน และการตลาดทางตรง และศึกษา
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร โดยการสอบถามลูกคา้ถึงความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิต
เม่ือมีโอกาส ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตในอนาคต ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตจากช่องทางท่ีเห็นว่า
เหมาะสม และความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติจากบริษทัท่ีรู้จกัหรือคุน้เคยเป็นอนัดบัแรก  
 2. ขอบเขตด้านพื้นท่ี ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ของธนาคารกรุงไทย 
จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีสาขาของธนาคาร 
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 3. ขอบเขตดา้นเวลา การวิจยัคร้ังน้ีท าการศึกษาตั้งแต่ เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2558-




 1. ประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร (Bancassurance) หมายถึง รูปแบบการขาย
ประกนัชีวิตผ่านธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) โดยธนาคารท าหนา้ท่ีเป็นนายหน้าขายประกนั
ใหก้บับริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวติ จ  ากดั (มหาชน) ซ่ึงการด าเนินการดงักล่าวไดรั้บอนุญาต
จากธนาคารแห่งประเทศไทยและไดรั้บใบอนุญาตจากส านกังานคณะกรรมการก ากบัและส่งเสริม
การประกอบธุรกิจประกนัภยั  
 2. การส่ือสารการตลาด หมายถึง การส่งข่าวสารต่าง ๆ เก่ียวกบัประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารไปยงัลูกคา้ ผา่นเคร่ืองมือต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิต
มากข้ึน ประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังาน 
และการตลาดทางตรง  
 3. ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง การท่ีลูกคา้พร้อมและมีความตอ้งการจะซ้ือประกัน
ชีวติผา่นธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) โดยวดัจากความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีโอกาส ความ
ตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตในอนาคต (1-2 ปี ขา้งหน้า) ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร 
และความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติจากธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) เป็นอนัดบัแรก  












แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 การวิจยั เร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล” ผูว้ิจยั
ไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยกาํหนดประเด็นในการนาํเสนอ ดงัน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ 
 4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
 5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร 
 6. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) 
 7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 




ความหมายของการส่ือสารการตลาด (Definition of Marketing Communications) 
 
Delozier (1996, p. 19) ใหค้าํนิยามของการส่ือสารการตลาด หมายถึง กระบวนการ
นาํเสนอส่ิงเร้าหลาย ๆ อยา่ง บูรณาการผสานกนัเป็นแผนชุดเพื่อส่ือความหมายถ่ายทอดไปยงัตลาด
เป้าหมาย โดยมีความมุ่งหมายกระตุ้นให้ตลาดเป้าหมายเกิดการรับรู้ แปลความหมาย และ
ตอบสนองตามท่ีตอ้งการ  
 Pickton & Broderick (2001, p. 3) ไดใ้ห้ความหมายของ การส่ือสารการตลาด 
หมายถึง การส่ือสารท่ีกระทาํกบัผูรั้บสารเป้าหมาย อนัส่งผลต่อการตลาดและการดาํเนินธุรกรรม
ของธุรกิจ โดยเก่ียวพนัถึงการจดัการเก่ียวกบัส่วนประสมการส่ือสารการตลาดดว้ย 
 เสรี วงษม์ณฑา (2547, น. 155) ไดใ้ห้ความหมายวา่ การส่ือสารการตลาด หมายถึง 
กระบวนการเพื่อการส่ือสารข้อมูลของสินค้าและบริการหรือความคิดสู่กลุ่มเป้าหมายอย่างมี




ประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังานขาย และ
การตลาดทางตรง วา่มีขอ้ดีขอ้เสียอยา่งไรและเลือกใชใ้หเ้กิดประโยชน์สูงสุด 
ดารา ทีปะปาล (2553, น. 16) กล่าวว่า การส่ือสารการตลาด เป็นการวางแผน
ภายใตแ้นวคิดเดียว โดยใชก้ารส่ือสารหลาย ๆ แบบ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้ซ่ึงรูปแบบ
ต่าง ๆ จะถูกใช้อย่างผสมผสาน เพื่อความชัดเจนตรงกันเป็นหน่ึงเดียว และเกิดผลกระทบท่ีมี
ประสิทธิภาพสูงสุด   
สุมิตรา กรานเขียว (2553, น. 14) สรุปความหมาย การส่ือสารการตลาด หมายถึง 
การวางแผนการส่ือสารการตลาดโดยใชเ้คร่ืองมือหลาย  ๆ รูปแบบไม่วา่จะเป็น การโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การจดักิจกรรมทางการตลาด การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ และการ
ขายโดยพนกังานขาย เพื่อเป็นการกระตุน้ให้เกิดการรับรู้ หรือแสดงพฤติกรรมตอบสนองอยา่งใด
อยา่งหน่ึงตามท่ีไดมุ้่งหวงัไวไ้ม่วา่จะเป็นการทดลองหรือการตดัสินใจซ้ือ 
  จากความหมายขา้งตน้ สรุปไดว้า่ การส่ือสารการตลาด หมายถึง กระบวนการเพื่อ
การส่ือสารขอ้มูลของสินคา้และบริการหรือความคิดสู่กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ี
วางไว ้โดยใชเ้คร่ืองมือหลาย ๆ รูปแบบไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริม
การขาย การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการตลาดทางตรง 
 
ความส าคัญของการส่ือสารการตลาด (The Importance of Marketing Communications)  
 
ดารา ทีปะปาล (2553, น. 4-5) กล่าววา่ การส่ือสารการตลาดมีบทบาทสําคญัใน
ดา้นการทาํหนา้ท่ีให้ขอ้มูลข่าวสาร (In Form) เพื่อทาํให้ลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั (Potential Customers) เกิด
การรับรู้ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีบริษทันาํเสนอ สามารถนาํมาใชเ้พื่อเช้ือเชิญ (Persuade) เพื่อให้เกิด
ความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการ ใชเ้พื่อการทรงจาํ (Remind) หรือเตือนความ
ทรงจาํในดา้นของผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการกระทาํบางอยา่ง นอกจากน้ีการส่ือสารการตลาด
ยงัช้ีให้เห็นความแตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑ์ของบริษทักบัผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และใชเ้พื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์ของบริษทั (Build Company Image) ใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดีให้อยูใ่นความทรงจาํของลูกคา้
ซ่ึงจะนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการของบริษทัในท่ีสุด  
เมธาพร รุจสมบติั (2553, น. 12) กล่าวถึง ความสําคญัของการส่ือสารการตลาดวา่
การส่ือสารการตลาดเป็นการใหข้อ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผูผ้ลิตหรือผูข้ายในเร่ืองสินคา้และบริการ ทาํ









คุณภาพ มีโอกาสยกระดบัมาตรฐานการดาํรงชีวติใหสู้งข้ึนกวา่เดิมได ้  
จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้า่การส่ือสารการตลาดมีความสําคญัในดา้นการให้





เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communications Tools)  
 
การส่งข่าวสารต่าง ๆ ไปถึงผูรั้บไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ จาํเป็นตอ้งให้ความสําคญั
กบัเคร่ืองมือของการส่ือสารการตลาดแต่ละส่วน และเลือกใชรู้ปแบบและวิธีการให้เหมาะสมท่ีสุด 
ซ่ึงการส่ือสารทางการตลาดประกอบเคร่ืองมือต่าง ๆ ดงัน้ี (Kotler, 1997, p. 604 อา้งถึงใน เมธาพร 
รุจสมบติั, 2553, น. 10-12)   
 1. การโฆษณา (Advertising)  
 การโฆษณาเป็นเคร่ืองมือท่ีเขา้ถึงสาธารณชนไดจ้าํนวนมากและครอบคลุมพื้นท่ี
ได้กวา้งขวางโดยไม่อาจเจาะจงลูกค้าเป็นรายคนได้ การโฆษณาเปรียบเสมือนการส่ือสารทาง
เดียวกบัลูกคา้ เพราะไม่สามารถสร้างปฏิกิริยาตอบรับหรือปฏิเสธจากลูกคา้ได ้ ไม่สามารถสร้าง
ความผูกพนัว่าลูกคา้จะตอ้งดูหรือฟังโฆษณาของเรา โฆษณาเป็นการส่ือสารท่ีทาํให้ลูกคา้ไดรั้บ
ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นมาตรฐานเดียวกนัและสามารถใชซ้ํ้ าไดบ้่อยคร้ังเท่าท่ีตอ้งการ (สุมิตรา กรานเขียว, 










ผูบ้ริโภค และเพื่อตอกย ํ้าความเช่ือและภาพพจน์สินคา้ปัจจุบนั โดยตอ้งการเน้นถึงทศันคติและ
ความเช่ือท่ีผูบ้ริโภคมีอยูแ่ลว้ในสินคา้ (เสรี วงษม์ณฑา, 2547, น. 24)  
 การโฆษณาสามารถแบ่งไดห้ลายประเภทตามส่ือท่ีใช้ในการโฆษณา ดงัน้ี (ดารา  
ทีปะปาล, 2553, น. 125-130)  
 1. หนงัสือพิมพ ์ (Newspaper) เป็นส่ือท่ีสามารถนาํข่าวสารเขา้กลุ่มเป้าหมายได้
อย่างกวา้งขวางและไดผ้ลดี เพราะคนส่วนมากนิยมอ่านหนงัสือพิมพ์เป็นประจาํทุกวนั การลง
โฆษณาในหนงัสือพิมพส์ามารถทาํไดส้ะดวก มีความยดืหยุน่สูง สามารถใชข้อ้ความ สี ขนาด เน้ือท่ี 
แทรกใบโฆษณาหรือให้ตดัคูปองส่งกลบัมาได ้แต่มีขอ้ดอ้ย คือ อายุของหนงัสือพิมพส์ั้นมาก และ
จาํนวนช้ินโฆษณาในหนงัสือพิมพมี์มากแต่เวลาท่ีให้กบัการอ่านหนงัสือพิมพข์องคนส่วนใหญ่มี
นอ้ย ทาํใหโ้อกาสท่ีโฆษณาไดรั้บการอ่านมีนอ้ยดว้ย ประกอบกบัคุณภาพของกระดาษหนงัสือพิมพ์
ค่อนขา้งตํ่า การลงภาพประกอบโฆษณาจึงไม่สวย ไม่สะดุตา  
 2. นิตยสาร (Magazines) เป็นส่ือส่ิงพิมพท่ี์แตกต่างจากหนงัสือพิมพ ์คือ สามารถ
เขา้ถึงกลุ่มคนท่ีเป็นเป้าหมายโดยเฉพาะ โดยนาํเสนอเน้ือหาสาระตามความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย
โดยตรง สามารถดึงดูดความสนใจได้มากกว่า เพราะใช้กระดาษท่ีมีคุณภาพดีกว่า การใช้สีสัน 
ภาพประกอบ การพิมพป์ระณีตกวา่ จึงสร้างคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีโฆษณาไดม้ากกวา่ และมีอายุ
นานกวา่ ส่วนขอ้ดอ้ย คือ กาํหนดเวลาส่งตน้แบบโฆษณาล่วงหนา้นานกวา่ถึงวนัพิมพอ์อกจาํหน่าย 
ทาํใหไ้ม่สามารถแกไ้ขเปล่ียนแปลงข่าวสารให้ทนักบัการเปล่ียนแปลงของตลาดได ้การเขา้ถึงและ
การตอบสนองชา้ และการสร้างความถ่ียาก เพราะนิตยสารมีระยะเวลาการออกท่ีแน่นอนตายตวั  
 3. ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Media) เป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงมวลชนไดม้าก
ตน้ทุนค่อนขา้งตํ่า ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุและอินเตอร์เน็ต  
 3.1 โทรทศัน์ (Television) เป็นส่ือท่ีสามารถรับไดด้ว้ยการฟังและการมองเห็น 
จึงมีส่วนช่วยต่อการรับรู้และเขา้ใจของผูรั้บข่าวสารอย่างมาก ขอ้ดี คือ สามารถนาํข่าวสารเขา้ถึง
ผูค้นจาํนวนมากไดอ้ยา่งรวดเร็ว สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได ้เพราะมีหลายรายการโดยแต่ละช่วง
ของเวลาและรายการในแต่ละวนัจะมีผูช้มท่ีแตกต่างกนั จึงเป็นการเปิดโอกาสให้ผูท้าํโฆษณาเลือก
รายการเพื่อโฆษณาข่าวสารใหถึ้งกลุ่มเป้าหมายได ้ส่วนขอ้ดอ้ย คือ ค่าใชจ่้ายสูง และความสนใจใน
การดูโทรทศัน์ของผูบ้ริโภคมีจาํกดั ขณะดูมกัจะทาํกิจกรรมอ่ืน ๆ ไปดว้ยในเวลาเดียวกนั  
 3.2 วิทยุ (Radio) เป็นส่ือมวลชนท่ีเขา้ถึงผูฟั้งไดม้ากท่ีสุด ใชเ้พื่อการโฆษณา
และเพื่อความบนัเทิงซ่ึงสามารถเคล่ือนยา้ยพกติดตามผูฟั้งไปไดทุ้กหนแห่ง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะ
รับรู้ข่าวสารการโฆษณาจากวิทยุจึงมีโอกาสสูง แต่มีขอ้จากดัในการสร้างสรรคโ์ฆษณา เพราะมีแต่




 3.3 ส่ืออินเตอร์เน็ต (Internet) เป็นส่ือท่ีไดรั้บความนิยมอย่างกวา้งขวางใน
ปัจจุบนั ขอ้ดี คือ สามารถนาํเสนอไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ผูรั้บสามารถเปิดคอมพิวเตอร์ดูและสั่งสินคา้
ไดต้ลอดเวลา สามารถดึงดูดความสนใจไดดี้ การโฆษณาจะออกแบบดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์กราฟิก 
ทาํให้ไดท้ั้งภาพ การเคล่ือนไหว และสีสันท่ีสวยงาม แต่มีขอ้จาํกดั คือ จะทาํการโฆษณาไดเ้ฉพาะ
กบัผูรั้บสารท่ีมีการใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์เท่านั้น และมีผูใ้ช้คอมพิวเตอร์อยูใ่นวงจาํกดั ทาํให้ไม่
สามารถใชไ้ดก้บัสินคา้และบริการทุกประเภท  
 นอกจากส่ือท่ีกล่าวมาข้างตน้ ปัจจุบนัยงัมีส่ืออีกหลายชนิดท่ีใช้ในการโฆษณา 
ประกอบดว้ย 1) ป้ายโฆษณา (Billboard) เป็นส่ือกลางแจง้ (Outdoor) ท่ีพบเห็นไดท้ัว่ไป มีขอ้ดี คือ 
สามารถสร้างผลสัมฤทธ์ิไดสู้ง เพราะมีภาพโดดเด่นและสวยงาม และสร้างความถ่ีไดดี้ เพราะคนท่ี
เดินทางมกัจะใช้เส้นทางเดิม ทาํให้ไดพ้บป้ายโฆษณาบ่อยคร้ัง แต่มีขอ้เสีย คือ มีค่าใช้จ่ายในการ
ผลิตค่อนขา้งสูง และตอ้งเผชิญกบัการวิพากษ์วิจารณ์ของกลุ่มอนุรักษ์ส่ิงแวดล้อม เน่ืองจากป้าย
โฆษณาเป็นการทาํลายทัศนียภาพของท้องถนน และ 2) ส่ือกลางแจ้งอ่ืน ๆ โดยสามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 ประเภท คือ ประเภทเคล่ือนท่ี เช่น โฆษณาขา้งรถ ดา้นหลงัรถ ดา้นหนา้รถ และในรถ
โดยสารประจาํทาง และประเภทอยู่กับท่ี เช่น โฆษณาท่ีป้ายรถเมล์ ข้อดีของส่ือกลางแจ้ง คือ 
สามารถสร้างความถ่ีและการเขา้ถึงไดม้าก เพราะผูท่ี้โดยสารรถประจาํทางมกัจะข้ึนรถสายเดิมท่ี
ป้ายเดิมเป็นประจาํอยูแ่ลว้ จึงมีโอกาสเห็นโฆษณาทุกวนั และการโฆษณาผา่นส่ือดงักล่าวมีราคาไม่
แพง แต่ก็มีขอ้เสีย คือ ไม่สามารถใส่รายละเอียดไดม้าก เพราะมีเน้ือท่ีจาํกดั (วิมลวรรณ ชลายน, 





การโฆษณามีหลายประเภท ทั้งหนงัสือพิมพ ์นิตยาสาร โทรทศัน์ วิทยุ อินเตอร์เน็ต ป้ายโฆษณา 
และส่ือกลางแจง้อ่ืน ๆ ซ่ึงแต่ละส่ือก็มีขอ้ดีขอ้เสียท่ีแตกต่างกนัออกไป จึงควรพิจารณาและเลือกใช้
ใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์  
 สําหรับการนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแก่ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั 
(มหาชน) โดยการดาํเนินการของบริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน) นั้น บริษทัฯ 
ได้นําการโฆษณามาใช้ในหลากหลายรูปแบบ โดยมีการโฆษณาผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตแต่ละ
รูปแบบออกมาอยา่งต่อเน่ืองผา่นส่ือต่าง ๆ ซ่ึงท่ีผา่นมาเร็ว ๆ น้ี เพิ่งเปิดตวัผลิตภณัฑ์บาํนาญ i-Wish 





การออมเพื่อชีวติในวยัเกษียณ โดยไดมี้การลงทุนการโฆษณาชุดน้ี ดว้ยภาพยนตร์โฆษณาความยาว 
1 นาที เร่ิมออกอากาศตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤศจิกายน 2557 ท่ีผา่นมา มีการออกอากาศทางโทรทศัน์ทุก
ช่อง และผา่นส่ือต่าง ๆ ทั้งส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือวทิย ุส่ือกลางแจง้ รถไฟฟ้า BTS ส่ือดิจิตอลและออนไลน์ 
ดว้ยงบประมาณโฆษณากวา่ 100 ลา้นบาท เพื่อเพิ่มการรับรู้ในผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ของบริษทัฯ 
จากกลุ่มลูกค้าในวงกวา้งมากข้ึน นอกจากน้ีบริษัทฯ ยงัตีพิมพ์วารสารของตนเองภายใต้ช่ือ 
“Krungthai-AXA Life (วารสาร กรุงไทย แอกซา ไลฟ์)” จดัพิมพเ์ผยแพร่ราย 3 เดือน เพื่อเสนอ
ข่าวสารความเคล่ือนไหว กิจกรรมสาระน่ารู้ และผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ของบริษทัฯ ไปยงัลูกคา้ โดยจะ
จดัส่งไปยงัสมาชิกทุก 3 เดือน และสามารถดาวน์โหลดไดผ้่านทางเว็บไซต์ของบริษทั (บริษทั 
กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน), 2558) 
 2. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations)  
การประชาสัมพนัธ์ เป็นการกระทาํทั้งหลายทั้งส้ินท่ีเกิดจากการวางแผนล่วงหน้า 
ในการท่ีจะสร้างความเขา้ใจเก่ียวกบัสาธารณชนท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้เกิดทศันคติท่ีดี ภาพพจน์ท่ีดี อนั
จะนาํไปสู่สัมพนัธภาพท่ีดีระหวา่งหน่วยงานและสาธารณชนท่ีเก่ียวขอ้ง ก่อให้เกิดการสนบัสนุน




การประชาสัมพนัธ์ไปยงัผลิตภณัฑข์องบริษทัได ้(ดารา ทีปะปาล, 2553) 
การประชาสัมพนัธ์มีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อสร้างการยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์และ
องคก์ร โดยส่งข่าวสารผา่นส่ือไปสู่กลุ่มต่าง ๆ ไดแ้ก่ 1) ส่ือมวลชน ซ่ึงเป็นผูถ่้ายทอดขอ้มูลข่าวสาร
ของบริษทั ข่าวสารดา้นผลิตภณัฑ์ขององคก์ร ผา่นส่ือแต่ละชนิดไปสู่ผูบ้ริโภคและสาธารณชน 2) 
ผูบ้ริโภค เป็นบุคคลท่ีองค์กรต้องการให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์และประโยชน์ท่ีได้รับจาก
ผลิตภณัฑ์ รวมทั้งความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี ช่ือเสียง และภาพพจน์ท่ีดีขององคก์ร เพื่อทาํให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจและยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์และองคก์ร นาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
จากองคก์รตามมา และ 3) สาธารณชน เป็นการส่งเสริมดา้นสาธารณประโยชน์ เพื่อสร้างช่ือเสียง
และภาพพจน์ขององคก์ร เช่น การบริจาคเพื่อการกุศล และการมอบทุนการศึกษา เป็นตน้ (ศิริวรรณ 






หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือประสมประสานกนั ประกอบดว้ย 1) การให้ข่าว เป็นการนาํเสนอข่าวท่ี
น่าสนใจเก่ียวกบับริษทั ผลิตภณัฑ์ หรือบุคคลของบริษทัโดยผา่นส่ือกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์
2) การสัมภาษณ์ เป็นการพูดคุยกับบุคคลท่ีน่าสนใจ เพื่อสอบถามถึงเร่ืองราวต่างๆ ซ่ึงมีหลาย
รูปแบบ เช่น การสัมภาษณ์ผูบ้ริหาร และการสัมภาษณ์ผูใ้ชสิ้นคา้ เป็นตน้ 3) ส่ือมวลชนสัมพนัธ์ 
เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัส่ือมวลชน เพื่อใหส่ื้อมวลชนเสนอข่าวในดา้นบวกเก่ียวกบับริษทั 
4) การทาํกิจกรรมสาธารณะและโครงการสาธารณะ เป็นการทาํกิจกรรมท่ีให้ประโยชน์กบัชุมชน 
เพือ่เสริมสร้างภาพลกัษณ์ของบริษทัท่ีดีในสายตาของประชาชน 5) การจดักิจกรรมพิเศษ เพื่อให้ทุก
คนได้มีส่วนร่วม เช่น การจัดสัมมนา การจัดนิทรรศการ การจดักิจกรรมต่าง ๆ ประกอบการ
ส่งเสริมการขาย และการจดักิจกรรมการส่งเสริมการตลาด เป็นตน้ 6) การบริหารข่าวเชิงกลยุทธ์ 
เป็นการควบคุมทิศทางการปล่อยข่าวหรือการให้สัมภาษณ์เป็นระยะๆ ตามความเหมาะสม 7) การ
เป็นผูส้นบัสนุน เป็นการสนบัสนุนกิจกรรมพิเศษให้สามารถจดัข้ึนได ้โดยตอ้งทาํอย่างเหมาะสม 
และ 8) การกุศล เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บับริษทัและผลิตภณัฑข์องบริษทั อาจอยูใ่นรูปของการ
ก่อตั้งมูลนิธิต่าง ๆ (วมิลวรรณ ชลายน, 2550, น. 46-48)  
 กล่าวโดยสรุป การประชาสัมพนัธ์ เป็นการกระทาํทั้งหลายทั้งส้ินท่ีเกิดจากการ
วางแผนล่วงหนา้ ในการท่ีจะสร้างการยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์และองคก์ร โดยการส่งข่าวสารผา่น
ส่ือไปสู่กลุ่มต่าง ๆ ทั้งส่ือมวลชน สาธารณชน และท่ีสําคญั คือ ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีองคก์ร
ตอ้งการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ รวมทั้งช่ือเสียง และ
ภาพพจน์ท่ีดีขององค์กร เพื่อให้ผูบ้ริโภคยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์และองค์กร ซ่ึงจะนาํไปสู่การ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากองคก์รตามมา การประชาสัมพนัธ์จะมีเคร่ืองมือท่ีหลากหลาย เช่น การให้
ข่าว การสัมภาษณ์ ส่ือมวลชนสัมพนัธ์ การทาํกิจกรรมสาธารณะและโครงการสาธารณะ การจดั
กิจกรรมพิเศษ การบริหารข่าวเชิงกลยทุธ์ การเป็นผูส้นบัสนุน และการกุศล เป็นตน้ 
 สําหรับการนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแก่ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั 
(มหาชน) โดยการดาํเนินการของบริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน) นั้น บริษทัฯ 
มีการประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างการยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์และองค์กร เพื่อให้เกิดทศันคติและ
ภาพพจน์ท่ีดี อนัจะนาํไปสู่สัมพนัธภาพท่ีดีระหวา่งบริษทัฯ และสาธารณชนท่ีเก่ียวขอ้ง กิจกรรมท่ี
ทาํ ไดแ้ก่ การออกบูธแสดงสินคา้ตามนิทรรศการหรืองานเทศกาลต่าง ๆ เช่น งานมหกรรมการเงิน 
(Money Expo) และงานมหกรรมสุขภาพ เป็นตน้ การเป็นผูส้นบัสนุนการจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ 






ใด ๆ ดาํเนินงานมาเป็นปีท่ี 6 อย่างต่อเน่ือง เป็นกิจกรรมท่ีช่วยสนับสนุนฝ่ายขายเพื่อสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้และเสริมสร้างการรับรู้ถึงตราสินคา้ของบริษทัฯ มากข้ึน นอกจากน้ีบริษทัฯ 
ยงัสานต่อและต่อยอดความคิดดา้นการทาํกิจกรรมสาธารณะและโครงการสาธารณะ เพื่อเสริมสร้าง
ช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดีของบริษทัฯ ออกไปในวงกวา้ง และเพื่อเสริมสร้างสังคมไทยให้แข็งแรง
ภายใตแ้นวคิด “การมอบโอกาสมากกวา่การทาํการกุศล” ผา่นกิจกรรมสังคมดา้นต่าง ๆ เช่น การให้
โอกาสผูพ้ิการในการทาํงานเพื่อสร้างรายไดแ้ละอาชีพท่ีย ัง่ยืน เช่น การเพิ่มจาํนวนพนกังานคน
พิการในบริษทัฯ และการสร้างรายไดใ้ห้กบัชุมชนคนพิการในภาคเหนือ การให้ความรู้เร่ืองความ
เส่ียงดา้นต่าง ๆ ในชีวิต ผา่นกิจกรรมการปลูกป่าชายเลน การร่วมมือกบั CARE ประเทศไทย และ
มูลนิธิรักษ์ไทย ในโครงการ “ฝนตกท่ีไหน” หรือ “นํ้ าเปล่ียนวิถีชีวิต” การสนบัสนุนอาชีพและ
รายไดท่ี้ย ัง่ยืนให้กบัชุมชนทอผา้ สําหรับจดัทาํปกผา้กรมธรรมแ์ละสินคา้ชุมชนท่ีมอบให้กบัลูกคา้
ของบริษทัฯ และโครงการธนาคารขา้ว ท่ีสนบัสนุนและส่งเสริมให้เด็กผูด้อ้ยโอกาสสามารถพึ่งพา
ตนเองได ้เป็นตน้ (สยามธุรกิจ, 2558)  









สินคา้ท่ีไม่มีคุณค่า ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้นอ้ยลงได ้(ดารา ทีปะปาล, 2553) 
 การส่งเสริมการขายมีวตัถุประสงค์ท่ีสําคญั คือ เพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม่ (Attract New 
Users) ท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ของบริษทัให้มาซ้ือผลิตภณัฑ์ ใชเ้พื่อรักษาลูกคา้เก่า (Hold Current 
Customer) ท่ีเคยใช้ผลิตภณัฑ์ของบริษทัไม่ให้เปล่ียนไปซ้ือหรือใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั เพื่อ
ส่งเสริมให้ลูกคา้ปัจจุบนัซ้ือสินคา้ในปริมาณมากข้ึน (Load Present Users) กรณีน้ีอาจไม่เก่ียวกบัคู่
แข่งขนัแต่เกิดข้ึนเพราะไม่แน่ใจว่าลูกคา้จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีกหรือไม่ และใชเ้พื่อทาํให้ผูบ้ริโภค





อาจไม่สามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือได ้จึงควรใชเ้คร่ืองมือการส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ เพื่อ
ช่วยในการกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (เสรี วงษม์ณฑา, 2547, น. 248-268)  
  เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายมีหลายประการ ประกอบดว้ย 1) แจกของตวัอย่าง 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดมี้โอกาสทดลองใชสิ้นคา้ใหม่ เป็นการจูงใจให้เกิดการทดลองใช ้2) สินคา้ขนาด
ทดลอง สาํหรับแจกใหผู้บ้ริโภคไดท้ดลองใช ้เพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 3) ส่วนลดหรือ
การลดราคา เป็นการให้ประโยชน์โดยตรงกบัผูบ้ริโภคทนัทีท่ีซ้ือและเป็นการกระตุน้ให้ซ้ือใน
ปริมาณท่ีมากข้ึน  4) คูปอง เป็นเอกสารท่ีระบุมูลค่าของคูปองซ่ึงให้ผูบ้ริโภคนาํไปแลกซ้ือเพื่อการ
ลดราคาสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงหรือนาํไปซ้ือสินคา้ในราคาพิเศษ 5) ของแถม เป็นสินคา้ท่ีแถมไป
กบัสินคา้อ่ืน เพื่อให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือเขา้ไปเยี่ยมชมจุดซ้ือ 6) บรรจุภณัฑ์แลกซ้ือ เป็นการทาํ
ใหช้ิ้นส่วนของสินคา้มีมูลค่าสําหรับการซ้ือช้ินต่อไป 7) บรรจุภณัฑ์เพิ่มมูลค่า เป็นการเพิ่มปริมาณ
สินคา้ เพิ่มขนาดของบรรจุภณัฑ์ในราคาเดิมหรือลดราคาลง ทาํให้สามารถประหยดัจากการซ้ือ 8) 
การขายรวมห่อ เป็นการขายเหมาชุดโดยให้ราคาถูกลง 9) การสะสมแสตมป์ โดยจะกาํหนดมูลค่า
ในรูปแบบใดรูปแบบหน่ึง เช่น นาํไปซ้ือสินคา้ราคาถูก 10) การสมคัรเป็นสมาชิก เป็นการจูงใจให้
สมคัรเป็นสมาชิกแลว้ให้สิทธิพิเศษ 11) การสะสมคะแนน เม่ือไดค้รบตามเป้าหมาย จะมีของแถม
หรือไดรั้บประโยชน์อยา่งใดอยา่งหน่ึง 12) การคืนเงิน เป็นการจ่ายเงินคืนบางส่วนจากราคาซ้ือของ
สินคา้ 13) การส่งพนกังานขายไปประจาํตามร้าน เพื่อใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และเชิญชวนให้ตดัสิน
ซ้ือ 14) การสาธิตการทาํงานของสินคา้ สินคา้บางชนิดเม่ือเห็นการสาธิตการทาํงานของสินคา้ก็จะ
เกิดความอยากใช ้15) การชิงโชค เป็นการใหผู้บ้ริโภคส่งช้ินส่วนเขา้ร่วมรายการชิงโชคโดยถือหลกั
ความน่าจะเป็นในการจบัช้ินส่วนเพื่อหาผูโ้ชคดี 16) การรับประกนัสินคา้ เป็นสัญญาท่ีผูข้ายไดแ้จง้
ไวอ้ยา่งชดัเจนวา่ผลิตภณัฑจ์ะใชง้านไดต้ามท่ีกาํหนด โดยผูซ้ื้อไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายหากอยูใ่นเวลาท่ี
กาํหนด 17) การนาํสินคา้เก่ามาแลกซ้ือ เป็นเง่ือนไขท่ีผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่ายรับรองวา่สามารถนาํ
สินคา้เก่าหรือช้ินส่วนสินคา้เก่ามาแลกซ้ือสินคา้ใหม่ได้ 18) เง่ือนไขการชาํระเงิน เช่น ไม่มีเงิน
ดาวน์ 19) การจดัเหตุการณ์พิเศษ เพื่อสมนาคุณลูกคา้ ใช้มากในห้างสรรพสินคา้  และ 20) บริการ 
เป็นกิจกรรมผลประโยชน์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการให้แก่ผูบ้ริโภค เช่น บริการติดตั้งฟรี 









เช่น การมอบบตัรส่วนลดร้านคา้ให้กบัลูกคา้ การสมคัรเป็นสมาชิกของบริษทั และเง่ือนไขการ
ชาํระเบ้ียประกนัท่ีสามารถแบ่งจ่ายเป็นรายเดือน ราย 3 เดือน ราย 6 เดือน หรือรายปี เป็นตน้  
 สําหรับการนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแก่ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั 
(มหาชน) โดยการดาํเนินการของบริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) นั้น บริษทัฯ  
มีการจดัรายการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ืองเพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม่ท่ีไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต
ของบริษทัฯ ให้มาซ้ือผลิตภณัฑ์มากข้ึน และรักษาลูกค้าเก่าท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ไปแล้วไม่ให้
เปล่ียนไปซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั รายการส่งเสริมการขายท่ีสําคญั ประกอบดว้ย การให้
สิทธิพิเศษเม่ือตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ ไดแ้ก่ การมอบบตัรส่วนลดค่ารักษาพยาบาลในโรงพยาบาล
ชั้นนาํท่ีอยูใ่นเครือข่ายของบริษทัฯ รวมทั้งส่วนลดท่ีพกั ร้านอาหาร สปา และการชมภาพยนตร์ การ
จดัแคมเปญพิเศษสําหรับลูกคา้ในทุกช่วงเวลาสําคญัของลูกคา้ เช่น วนัเกิด และวนัครบรอบสัญญา 
เป็นตน้ และยงัจดักิจกรรมท่ีน่าสนใจให้ลูกคา้ร่วมสนุกอยา่งสมํ่าเสมอ เช่น การเล่นเกมส์ลุน้รางวลั
ตัว๋เคร่ืองบินไปกลบั กรุงเทพ-ฮ่องกง พร้อมท่ีพกัโรงแรม 5 ดาว เป็นเวลา 3 วนั 2 คืน และการร่วม
ลุน้สร้อยคอทองคาํ เป็นตน้ นอกจากน้ีในการตดัสินใจซ้ือกรมธรรม์ในแต่ละรูปแบบ บริษทัฯ ยงั
กาํหนดให้ลูกคา้สามารถท่ีจะผ่อนชาํระค่าเบ้ียประกนัได ้โดยสามารถแบ่งจ่ายเป็นรายเดือน ราย 3 
เดือน ราย 6 เดือน หรือรายปี ข้ึนอยูก่บัเหมาะสมและความตอ้งการของลูกคา้ นอกจากน้ีบริษทัฯ ยงั
มีบริการ Call Center หมายเลข 1559 ตลอด 24 ชั่วโมง ไวใ้ห้ผูบ้ริโภคสอบถามขอ้มูลต่าง ๆ 
เก่ียวกับประกนัชีวิต เช่น การสอบถามขอ้มูลกรมธรรม์หรือการสอบถามข้อมูลการรับสินไหม
ทดแทน เป็นตน้ และยงัมีบริการแจง้สถานการณ์รับเอกสารสินไหมทดแทนฟรี ผา่นขอ้ความ SMS 
และ E-mail ของลูกคา้ (บริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน), 2558)   
 4. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling)  
การขายโดยใช้พนักงานเป็นการติดต่อส่ือสารท่ีดีท่ีสุด เพราะเป็นการขายแบบ
เผชิญหนา้กนั พนกังานจะเป็นผูท่ี้ดึงดูดความสนใจจากลูกคา้ไดดี้กวา่วิธีการส่งเสริมการขายดว้ยวิธี
อ่ืน หากลูกคา้อยูใ่นขั้นตอนทา้ย ๆ ของกระบวนการตดัสินใจ เช่น เกิดความชอบสินคา้แลว้ แต่ยงั
ลงัเลไม่ตดัสินใจการใช้พนักงานขายจะเป็นเคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุดเม่ือเทียบกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดอยา่งอ่ืน (Kotler, 1997, p. 604 อา้งถึงใน เมธาพร รุจสมบติั, 2553, น. 10-12)   
 การขายโดยใช้พนักงาน ผูส่้งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บ
ข่าวสารไดท้นัที ซ่ึงจะใช้ในกรณีต่อไปน้ี 1) เม่ือสินคา้นั้นเหมาะกบัการขายโดยใช้พนกังาน เช่น 
สินคา้ประเภทท่ีขายตามบา้น (Door to Door Selling) ไม่วา่จะเป็นประกนัชีวิต เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และ
เคร่ืองสําอาง เป็นตน้ 2) เม่ือเป็นสินคา้ท่ีตอ้งการให้มีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมี




อ่ืนๆ 3) ในกรณีท่ีสินคา้นั้นตอ้งการบริการท่ีดี ซ่ึงจาํเป็นจะตอ้งใช้คนให้บริการประกอบการขาย
สินคา้นั้นดว้ย และ 4) ในกรณีท่ีธุรกิจตอ้งการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย ดงันั้น
ธุรกิจท่ีจะตอ้งผา่นคนกลาง จึงตอ้งอาศยัหน่วยงานขาย ถา้คนกลางไม่ให้ความร่วมมือก็จะไม่จดัวาง
สินคา้ใหโ้ดดเด่น หรือไม่นาํสินคา้ออกวางในชั้นคนกลางถือวา่เป็นสะพานท่ีหน่ึง ส่วนผูบ้ริโภคถือ
เป็นสะพานท่ีสอง ซ่ึงจะนาํไปสู่ความสาํเร็จในการขาย (รังสิยา พวงจิตร, 2555, น. 16)   
 การขายโดยใช้พนกังานมีขอ้ดีขอ้เสีย ดงัน้ี ขอ้ดี คือ เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 2 
ทาง (Two-way Communication) ทาํใหผู้ข้ายสามารถทราบผลกระทบของข่าวสารจากผูรั้บสาร เช่น 





การตดัสินใจซ้ือได ้สาํหรับขอ้เสีย คือ ข่าวสารไม่แน่นอน เน่ืองจากตอ้งมีการเปล่ียนแปลงปรับปรุง
ข่าวสารให้เหมาะกบัผูรั้บข่าวสารหรือสถานการณ์ต่าง ๆ และใชต้น้ทุนสูงถือไดว้า่เป็นรูปแบบการ
ติดต่อส่ือสารท่ีส้ินเปลืองสูงสุดเม่ือเทียบกบัการใชส่ื้ออ่ืน ๆ แถมอตัราการเขา้ถึงตํ่า ซ่ึงในแต่ละวนั
พนกังานจะสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดเ้พียงไม่ก่ีรายเท่านั้น (วมิลวรรณ ชลายน, 2550, น. 56)  
 หนา้ท่ีเฉพาะของการขายโดยใชพ้นกังานขาย อาจแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่ม ประกอบดว้ย 
1) การแสวงหาลูกค้า พนักงานขายจะเร่ิมงานโดยการบ่งช้ีหรือกาํหนดคุณลักษณะของผูซ้ื้อท่ี 














  กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังาน การขายโดยใชพ้นกังานจดัเป็นรูปแบบการปฏิบติั
ตวัต่อตวัระหวา่งกิจการกบัลูกคา้ ทั้งน้ีเพื่อมุ่งหวงัคาํสั่งซ้ือดว้ยรูปแบบการขายท่ีแตกต่างกนั การ
ขายโดยพนกังานนั้นเก่ียวขอ้งกบัการจา้งพนกังานขาย การจดัการทัว่ ๆไปเก่ียวกบัพนักงานขาย 
ตลอดจนการบริหารสินคา้คงคลงั การเตรียมการเสนอขายและการบริการหลงัการขาย ในการ
พฒันาแผนกการขายนั้น กิจการจะเร่ิมตั้งแต่การตั้งวตัถุประสงค์และปฏิบติัการ ซ่ึงตอ้งมีความ
ชดัเจนและสอดคลอ้งกบัประเภทของธุรกิจ โดยอาจเป็นธุรกิจคา้ปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจ
การผลิต จากนั้นจึงกาํหนดกลยุทธ์การขายและการดาํเนินงาน การขายโดยใชพ้นกังานหวงัผลลพัธ์
เพื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกนัก็เพื่อสร้างสัมพนัธ์ระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย นอกจากน้ีการขาย
โดยใชพ้นกังานยงัมีการใชโ้บวช์วัร์ เอกสาร ใบปลิว วสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ เพื่อช่วยในการนาํเสนอขาย
ของพนกังาน ตลอดจนเป็นหลกัฐานอา้งอิงและสามารถมอบไวใ้ห้ลูกคา้เพื่อศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติมได้
ตวัอยา่งกลยุทธ์ เช่น กาํหนดตวัเลขอตัราส่วนการขาย เช่น จาํนวนลูกคา้ท่ีคาดหวงั (Prospect) เม่ือ
เทียบกับจาํนวนท่ีกลายเป็นลูกค้าท่ีซ้ือสินค้าของเราในท่ีสุด หรือการคิดค้นโปรแกรมการให้
ผลตอบแทนการขาย (Incentive Program) เพื่อเป็นรางวลัแก่พนกังานขายท่ีทาํยอดขายตามเป้า  
(โชติอนนัต ์พฤทธ์ิพรชนนั, 2558) 
 กล่าวโดยสรุป การขายโดยใชพ้นกังานเป็นการขายแบบเผชิญหนา้กนั พนกังานจะ
เป็นผูท่ี้ดึงดูดความสนใจจากลูกคา้ได้ดีกว่าวิธีการส่งเสริมการขายด้วยวิธีอ่ืน ซ่ึงจะใช้ในกรณีท่ี
สินคา้นั้นเหมาะกบัการขายโดยใชพ้นกังาน เช่น สินคา้ประเภทท่ีขายตามบา้น ไม่วา่จะเป็นประกนั
ชีวิต เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และเคร่ืองสําอาง เป็นตน้ มีขอ้ดี คือ เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทาง ทาํให้
ผูข้ายสามารถทราบผลกระทบของข่าวสารจากผูรั้บสาร เช่น ปัญหาเก่ียวกบัความเขา้ใจ ขอ้โตแ้ยง้
จากลูกคา้ สามารถเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง และสามารถหาวิธีการท่ีจะตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายให้เกิดความตอ้งการซ้ือได ้แต่ก็มีขอ้เสีย คือ ข่าวสารไม่แน่นอน 
ใชต้น้ทุนสูง และอตัราการเขา้ถึงตํ่า 
 สําหรับการนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแก่ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั 
(มหาชน) โดยการดาํเนินการของบริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวิต จาํกดั (มหาชน) นั้น บริษทัฯ 
ใหค้วามสาํคญักบัการขายโดยใชพ้นกังาน โดยในการขายประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร บริษทัฯ 
ไดจ้ดัใหมี้พนกังานฝ่ายขายท่ีผา่นการฝึกอบรมเสริมสร้างทกัษะความรู้เก่ียวกบัประกนัชีวิต รวมทั้ง
บุคลิกภาพด้านต่าง ๆ ในการทาํงาน อยู่ประจาํสาขา เพื่อคอยอาํนวยความสะดวกและแนะนํา
ผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตเพิ่มเติมให้กับลูกค้าของธนาคาร ตลอดจนแนะนําโปรโมชั่นต่าง ๆ ของ
บริษทัฯ และด้วยความมุ่งมัน่ในการพฒันาบุคลากรและเสริมสร้างทกัษะความรู้ให้กับฝ่ายขาย 








เพิ่มข้ึน ผา่นการฝึกอบรมหลกัสูตรท่ีมีประสิทธิภาพ รวมทั้งบริหารทีมงานไดเ้ป็นอยา่งดี นอกจากน้ี




ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติผา่นทางช่องทางอ่ืน ๆ ดว้ย (นิวส์ดาตา้ทูเดย,์ 2558)   
 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
 การตลาดทางตรงเป็นการส่ือสารท่ีมุ่งตรงไปยงักลุ่มเป้าหมายเฉพาะเป็นรายบุคคล 
โดยอาศยัส่ือใดส่ือหน่ึงหรือมากกวา่หน่ึงส่ือ ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายสามารถติดต่อส่ือสารกลบัมาได ้โดย
จะตอ้งมีการพฒันาฐานขอ้มูลของลูกคา้ (Customer Database) เพื่อนาํไปสู่การขายสินคา้หรือบริการ 
ตลอดจนการสร้างความสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองกบักลุ่มเป้าหมาย (มณีรัตน์ รัตนพนัธ์, 2551, น.78) 
 การตลาดทางตรงมีคุณลกัษณะเด่นหลายประการ คือ สามารถเลือกเขา้ถึงกลุ่ม 
เป้าหมายได้เพราะขอ้มูลชดัเจนเก่ียวกบัผูบ้ริโภคทาํให้ลดการสูญเปล่าในการใช้ส่ือ สามารถส่ง
ขอ้มูลไปยงักลุ่มเป้าหมายย่อย ๆได ้ โดยพิจารณาจากขอ้มูลขั้นตน้ท่ีมีการจดัรวบรวมไว ้เช่น อาย ุ
เพศ อาชีพ และประวติัการซ้ือสินคา้ในอดีต เป็นตน้ การตลาดทางตรงสามารถเพิ่มหรือลดความถ่ี
และปรับเปล่ียนให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละประเภทได ้โดยใชเ้วลาไม่มากนกัในการผลิต
ส่ือต่าง ๆ และจดัส่งใหก้ลุ่มเป้าหมาย ตน้ทุนกิจกรรมของการตลาดทางตรงจะตํ่า เพราะส่งขอ้มูลไป
ยงักลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนและทราบถึงการตอบรับดว้ยวา่จะมีการซ้ือสินคา้หรือไม่ และส่ิงท่ีถือเป็น
ขอ้ไดเ้ปรียบของการตลาดทางตรงเหนือกิจกรรมอ่ืน ๆ คือ สามารถวดัผลได ้โดยกลุ่มเป้าหมายจะมี
การส่งใบสั่งสินคา้กลบัเขา้มาท่ีบริษทั ทาํให้สามารถคิดเป็นสัดส่วนได้ว่าเป็นจาํนวนเท่าใดเม่ือ










และพบวา่อตัราการตอบกลบัจะตํ่า ซ่ึงการตอบกลบัร้อยละ 1 ก็นบัวา่ประสบความสําเร็จแลว้ และ
ปัจจุบนัเน่ืองจากมีหลายบริษทัใชก้ารตลาดทางตรงผดิจรรยาบรรณ หลอกลวงผูบ้ริโภค จึงส่งผลต่อ
ภาพลกัษณ์ของการตลาดทางตรงโดยรวมไปโดยปริยาย และในบางคร้ังการใชก้ารตลาดทางตรงก็
อาจสร้างความรําคาญใหก้บัผูบ้ริโภคได ้(Rosenbloom, 1995) 
 การทาํการตลาดทางตรงสามารถเลือกใชส่ื้อต่าง ๆ ไดห้ลายประเภท เพื่อให้เขา้ถึง
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ 1) การตลาดทางตรงโดยใช้จดหมายตรง เป็นการส่งไปรษณียโ์ดยตรง
และมีการระบุช่ือผูรั้บตามท่ีอยู่นั้น ๆ ช่วยให้สามารถบอกรายละเอียดและขอ้มูลสินคา้กบัลูกคา้ท่ี
สนใจ 2) การตลาดทางตรงโดยใชแ้ค็ตตาล็อก เป็นการส่งแค็ตตาล็อกสินคา้ให้ลูกคา้เป้าหมายทาง
ไปรษณียห์รือบางคร้ังอาจวางไวใ้นร้านคา้เพื่อให้ลูกคา้สนใจและหยิบไปเอง 3) การตลาดทางตรง
โดยใชโ้ทรศพัท์ เป็นการใช้โทรศพัทเ์พื่อการติดต่อกบัลูกคา้ในการขายสินคา้และรอการตอบกลบั 
มีขอ้ดี คือ สามารถเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดช้ดัเจนและประเมินผลเร็ว แต่มีขอ้เสีย คือ เป็นการ
รบกวนลูกคา้ทาํให้เกิดการปฏิเสธไดง่้าย 4) การตลาดทางตรงโดยใช้ส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือกระจาย
เสียง เป็นการใช้ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ์และนิตยาสาร และส่ือกระจายเสียง เช่น โทรทศัน์
และวิทยุ เพื่อให้มีการตอบสนองจากผูอ่้านและผูช้มหรือผูฟั้งอย่างใดอยา่งหน่ึง และ 5) การตลาด
ทางตรงโดยใชอิ้นเตอร์เน็ต เป็นการเสนอขายสินคา้โดยผ่านระบบออนไลน์ซ่ึงเช่ือมโยงผูบ้ริโภค
กบัผูข้ายสามารถตอบโตก้นัไดท้างอินเตอร์เน็ต (อรชร มณีสงฆ,์ 2554, น. 7) 
  ปัจจุบนัการตลาดทางตรงท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมาก คือ การตลาดทางตรงโดยใช้
อินเตอร์เน็ต อินเตอร์เน็ตเป็นส่ือชนิดหน่ึงท่ีธุรกิจนาํมาเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารทางการตลาด
ทางตรงกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไม่วา่จะเป็นเร่ืองความ
สะดวกสบาย ไม่ยุง่ยาก ประหยดัเวลา เพราะลูกคา้สามารถจ่ายตลาดท่ีบา้น (At-Home Shopping) 
บริษทัเองก็ไดรั้บความสะดวกในการใช้อินเตอร์เน็ตสําหรับเก็บรวบรวมเป็นฐานขอ้มูลไดอ้ย่างดี
เยี่ยม รวมทั้งการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ไดอ้ย่างทนัท่วงที และเป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายไดท้ัว่โลก ตลอด 24 ชัว่โมง อินเตอร์เน็ตสร้างความเพลิดเพลินในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร 










ออนไลน์ (Social Network) เช่น Facebook Twitter และ Instagram เป็นตน้ โดยเวบ็ไซต ์อิงควิต้ี 
(2557) พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นทางเวบ็ไซต์
ทางเครือข่ายออนไลน์ เช่น Facebook เพราะเวบ็ไซตด์งักล่าวสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้าย สามารถ
รับทราบขอ้มูลสินคา้ผา่นทางการแชร์ขอ้ความ รูปภาพ วิดีโอ และอ่ืน ๆ จากเครือข่ายท่ีมีร่วมกนั 
โดยไม่จาํเป็นตอ้งเสียเวลาคน้หาขอ้มูลสินคา้จากแหล่งอ่ืน นอกจากน้ีการทาํธุรกิจออนไลน์บน
เวบ็ไซต์ยงัมีประโยชน์อีกมากมาย ไดแ้ก่ สามารถทาํการคา้ไดต้ลอด 24 ชัง่โมง มีสินคา้ให้เลือก




ขนาดเล็กมีโอกาสทางธุรกิจเทียบไดก้บับริษทัขนาดใหญ่ ข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบหลายอยา่ง เช่น ช่ือ 




ทางตรงเหนือกิจกรรมอ่ืน ๆ การทาํการตลาดทางตรงสามารถเลือกใช้ส่ือต่าง ๆ ไดห้ลายประเภท 
เพื่อใหเ้ขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทั้งการตลาดทางตรงโดยใชจ้ดหมายตรง แคต็ตาล็อก โทรศพัท ์ส่ือ
ส่ิงพิมพ์และส่ือกระจายเสียง และท่ีนิยมในปัจจุบนั คือ อินเตอร์เน็ต โดยเฉพาะการใช้เครือข่าย
สังคมออนไลน์ (Social Network) เช่น Facebook Twitter และ Instagram เป็นตน้ ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางเวบ็ไซต์ทางเครือข่ายออนไลน์ เพราะ
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้าย สามารถรับทราบขอ้มูลสินคา้ผา่นทางการแชร์ขอ้ความ รูปภาพ วิดีโอ 
และอ่ืน ๆ จากเครือข่ายท่ีมีร่วมกนั โดยไม่ตอ้งเสียเวลาคน้หาขอ้มูลสินคา้จากแหล่งอ่ืน 
 สําหรับการนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแก่ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั 
(มหาชน) โดยการดาํเนินการของบริษทั กรุงไทย-แอกซ่า ประกนัชีวติ จาํกดั (มหาชน) นั้น บริษทัฯ 
เนน้การทาํการตลาดทางตรงโดยใชอิ้นเตอร์เน็ต โดยเฉพาะการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social 
Network) อาทิ Facebook หรือ LinkedIn และสังคมออนไลน์แบบปิดผา่นไลน์ (LINE) ซ่ึงปัจจุบนั
ไดผ้ลิตไลน์สต๊ิกเกอร์ชุด Knight Protector ออกมา 2 ชุด เช่ือมกบักบับญัชีไลน์ท่ีเป็นทางการ 





ภยัต่าง ๆ เช่นเดียวกบับริษทัฯ ท่ีพร้อมจะปกป้องคุม้ครองทุกคนผ่านการประกนัชีวิต ประกนั
สุขภาพ และความคุม้ครองต่าง ๆ มีสมาชิกดาวน์โหลดกวา่ 6.4 ลา้นคน และมียอดใชสู้งถึง 58 ลา้น
คร้ัง ภายในระยะเวลาเพียง 1 เดือน นอกจากน้ียงัไดป้รับรูปแบบเวบ็ไซด์ของบริษทัฯ เพื่อให้
สามารถเขา้ถึงขอ้มูลได้ง่ายและเหมาะกบัเคร่ืองมืออุปกรณ์ทุกชนิด (หรือเรียกว่า Responsive 
Website) ไม่วา่จะเป็นโทรศพัทมื์อถือ ไอแพด หรือคอมพิวเตอร์ เวบ็ไซตถู์กออกแบบมาให้ง่ายต่อ
การใชง้าน รวมถึงการเขา้ถึงขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์และผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้เป็นหลกั นอกจากน้ีบริษทัฯ ยงัเพิ่มช่องทางติดต่อฝ่ายขายผา่นโครงการลีดส์ออนไลน์ นดั
หมายทนัใจ (Online Lead Appointment) ท่ีพาลูกคา้และตวัแทนมาพบกนับนโลกออนไลน์ โดย
ลูกคา้สามารถนดัหมายฝ่ายขายไดเ้พียงคลิกนดัในปฏิทินออนไลน์แบบเรียลไทม์ หรือพูดคุยส่ือสาร 
(Live Chat) กบัตวัแทนเพื่อให้ขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ์ผา่นเวบ็ไซต ์www.ktaxa-iservice.com ได ้และ
ถึงแมบ้ริษทัฯ จะเน้นทาํการตลาดทางตรงโดยใช้อินเตอร์เน็ต แต่ก็ยงัมีการขายผ่านทางโทรศพัท ์
(Telemarketing) เพราะสามารถเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ชัดเจนและประเมินผลเร็ว โดยให้




ความหมายของการรับรู้ (Definition of Perception) 
 
  Fill (1995, p. 96) กล่าววา่ การรับรู้เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัวธีิการท่ีแต่ละคนมอง
และทาํความเขา้ใจต่อส่ิงแวดลอ้มรอบ ๆ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีเก่ียวกบัการเลือก การรวบรวม และตีความส่ิง
เร้าต่าง ๆ ของแต่ละคน ซ่ึงจะทาํใหเ้กิดเป็นความเขา้ใจท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละเหตุการณ์  
 Schiffman & Kanuk (2000) ให้คาํนิยามของการรับรู้ หมายถึง กระบวนการของ
บุคคลในการเลือก (Select) การจดัการ (Organize) และการตีความ (Interpret) เก่ียวกบัส่ิงเร้าจนเกิด
เป็นภาพรวมของส่ิงนั้น ๆ การรับรู้ของผูบ้ริโภคแต่ละคนท่ีเปิดรับส่ิงเร้าเดียวกนั ภายใตส้ถานการณ์
เดียวกนั อาจมีการเลือกสรร การจดัการ และการตีความท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากการเลือกรับรู้ข้ึนอยู่
กบัความตอ้งการ ค่านิยม ความคาดหวงัของบุคคลแต่ละคนเป็นสาํคญั  
 กญัช์ อินทรโกเศศ (2550, น. 4) ให้ความหมายของการรับรู้ หมายถึง กระบวนการ




ซ่ึงเป็นผลการตอบสนองฉบัพลนัของอวยัวะรับสัมผสัทั้ง 5 (ตา หู จมูก ปาก และผิวสัมผสั) ท่ีมีต่อ
ส่ิงเร้าพื้นฐาน (Basic Stimuli) เช่น แสง สี และเสียง เป็นตน้ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, น. 47) กล่าววา่ การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้ริโภค
เลือกจดัการและแปลความส่ิงท่ีมากระทบ หรือท่ีเรียกวา่ปัจจยันาํเขา้ในการสร้างภาพท่ีมีความหมาย 
โดยประสาทสัมผสัต่าง ๆ คือ ตา หู จมูก ล้ิน สัมผสั และความรู้สึกทางใจ แลว้ส่งผลให้เกิดการ
กระทาํ การรับรู้จะข้ึนอยู่กบัพื้นฐานทางความคิด ความรู้สึก และสภาพแวดลอ้มของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคจะไม่สามารถรับรู้ไดท้ั้งหมด แต่จะเลือกรับรู้เท่าท่ีศกัยภาพของการรับรู้ของแต่ละคน ซ่ึง
จะเป็นกระบวนการตั้งแต่การสัมผสั แลว้รับรู้ จนสุดทา้ยเป็นการกระทาํ 
 มยุรี ถนอมสุข (2554, น. 11) สรุปความหมายของการรับรู้ คือ การสัมผสัท่ีมี
ความหมาย (Sensation) เป็นการแปลหรือการตีความแห่งการสัมผสัท่ีทาํให้การรับรู้ของคนเรา
แตกต่างกนั การับรู้เป็นส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ีมีความหมายหรือรู้จกัเขา้ใจ ซ่ึงในการแปลหรือตีความน้ี
จาํเป็นท่ีจะตอ้งใชป้ระสบการณ์เดิม หรือความรู้เดิม หรือความชดัเจนท่ีเคยมีแต่หนหลงั 
  จากความหมายขา้งตน้สรุปไดว้า่ การรับรู้ หมายถึง กระบวนการของบุคคลในการ
เลือกสรร จดัการ และการตีความเก่ียวกบัส่ิงเร้าท่ีมากระทบผา่นประสาทสัมผสัต่าง ๆ คือ ตา หู จมูก 
ล้ิน สัมผสั และความรู้สึกทางใจ จนเกิดเป็นภาพรวมของส่ิงนั้นๆ โดยตอ้งใชป้ระสบการณ์เดิมหรือ
ความรู้เดิมท่ีมีมาในการเลือกสรร จดัการ และการตีความส่ิงเหล่านั้น 
 
ลกัษณะของการรับรู้ (The Nature of Perception) 
 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, น. 49) กล่าวถึง การรับรู้จะมีลกัษณะดงัน้ี 1) การรับรู้
เกิดข้ึนตามมุมมองของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความสามารถในการรับรู้และมีมุมมองท่ีไม่
เหมือนกนัแต่ละคนก็จะแตกต่างกนัไป ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก็มองขา้มส่ิงท่ีตนเองไม่สนใจและจะ
รับรู้ส่ิงท่ีมีความสอดคลอ้งกบัความสนใจของตนเท่านั้น 2) การรับรู้เกิดข้ึนแบบเลือกสรร ซ่ึงมาจาก











ทาํการกระตุน้หรือตอกย ํ้าอยา่งสมํ่าเสมอ แมว้า่สินคา้จะติดตลาดแลว้ก็ตาม ซ่ึงในการกระตุน้อาจจะ
ใชผ้า่นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดต่าง ๆ เป็นตน้ และ 4) การรับรู้มีลกัษณะเป็นผลรวม ผูบ้ริโภคจะ
เก็บขอ้มูลท่ีไดรั้บหลาย ๆ ส่ิงมารวมกนัเพื่อให้เกิดการรับรู้ในเวลาเดียวกนัในลกัษณะภาพรวม เช่น 
ผูบ้ริโภคจะรวบรวมคุณลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ ประกอบกบัประสบการณ์ในอดีตแลว้นาํมา
สรุปวา่ผลิตภณัฑน์ั้นเหมาะสมกบัตนจนนาํไปสู่กระบวนการสุดทา้ยคือการตดัสินใจซ้ือ 
 จากขอ้มูลขา้งตน้สรุปไดว้า่ การรับรู้มีลกัษณะท่ีสําคญั คือ เกิดข้ึนตามมุมมองของ
ผูบ้ริโภคแต่ละคน เกิดข้ึนแบบเลือกสรร มีขอ้จาํกดัดา้นเวลา กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะสามารถจดจาํส่ิง
ใดส่ิงหน่ึงไดใ้นระยะเวลาหน่ึงเท่านั้น ถา้ไม่มีการกระตุน้หรือเตือนความจาํก็อาจทาํให้ลืมได ้และ
การรับรู้มีลกัษณะเป็นผลรวม ผูบ้ริโภคจะเก็บขอ้มูลท่ีไดรั้บหลาย ๆ ส่ิงมารวมกนัเพื่อให้เกิดการ
รับรู้ในเวลาเดียวกนัในลกัษณะภาพรวม  
 
กระบวนการรับรู้ (Perception Process) 
 
 ดารา ทีปะปาล (2553, น. 63-64) กล่าววา่ การรับรู้ของผูบ้ริโภคกระทาํอยา่งเป็น
ระบบ ผา่นขั้นตอนต่าง ๆ เร่ิมจากการเปิดรับ (Exposure) เกิดข้ึนเม่ือประสาทสัมผสัของผูบ้ริโภค
ไดรั้บการกระตุน้จากส่ิงเร้า ทาํให้เกิดความรู้สึก เช่น การไดเ้ห็น ไดย้ิน ไดฟั้ง และไดก้ล่ิน เป็นตน้ 
การเปิดรับอาจเกิดข้ึนหรือไม่ข้ึนอยูก่บัความสนใจของผูบ้ริโภคต่อส่ิงเร้า ผูบ้ริโภคจะเลือกเฉพาะส่ิง
เร้าท่ีสนใจและจะหลีกเล่ียงไม่เผชิญกบัส่ิงเร้าท่ีไม่น่าสนใจ หลงัจากนั้นก็มีการตั้งใจรับ (Attention) 
ผูบ้ริโภคจะแบ่งปันความสนใจมาสู่ส่ิงเร้าอยา่งใดอย่างหน่ึงโดยเฉพาะ อนัเป็นกิจกรรมทางจิตใจ 
แลว้จึงเลือกรับรู้ (Selective Perception) ส่ิงเร้าท่ีมากระทบจะไม่รับรู้ทุกอยา่ง เน่ืองจากผูบ้ริโภคแต่
ละคนมีความตอ้งการ ทศันคติ ประสบการณ์ และคุณลกัษณะส่วนบุคคลไม่เหมือนกนั ผูบ้ริโภค 2 
คน จึงอาจรับรู้ส่ิงเร้าไดแ้ตกต่างกนั หลงัจากมีการเลือกรับรู้แลว้ผูบ้ริโภคก็จะนาํมาจดัองคป์ระกอบ
การรับรู้ (Perceptual Organization) โดยนาํขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ มาจดัเขา้ดว้ยกนัให้เป็นระเบียบ 
เพื่อให้มีความหมายท่ีเขา้ใจไดม้ากข้ึน และสามารถแสดงพฤติกรรมตอบสนองไดถู้กตอ้ง หลงัจาก
นั้นจึงมีการแปลความหมายการรับรู้ (Perceptual Interpretation) โดยผูบ้ริโภคจะทาํความเขา้ใจวา่ส่ิง








ระหวา่งส่ิงเร้า 2 อยา่ง อนัเกิดจากประสบการณ์และการเรียนรู้ท่ีผา่นมา โดยไม่ตอ้งประเมินใหม่ 
โดยอาศยัความเช่ือหรือประสบการณ์เดิมมาเป็นเกณฑต์ดัสินเพื่อลงความเห็น  
 จากขอ้มูลขา้งตน้สรุปไดว้่า การรับรู้ของผูบ้ริโภคจะกระทาํอย่างเป็นระบบ ผา่น
ขั้นตอนต่าง ๆ เร่ิมจากการเปิดรับ ตั้งใจรับ แลว้จึงเลือกรับรู้ หลงัจากนั้นก็จะนาํมาจดัองคป์ระกอบ
การรับรู้ โดยนาํขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ มาจดัเขา้ดว้ยกนัใหเ้ป็นระเบียบ แลว้จึงมีการแปลความหมาย
ออกมาวา่ส่ิงเร้าท่ีรับเขา้มาคืออะไร ซ่ึงตอ้งอาศยัขอ้มูล ความรู้ และประสบการณ์ท่ีเก็บสะสมไวใ้น
อดีตท่ีเก่ียวท่ีเก่ียวขอ้งในหน่วยเก็บความทรงจาํมาใช ้ 
 
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการรับรู้ (Factors that Influence Perception) 
 
 Schramm (1973 อา้งถึงใน สุมิตรา กรานเขียว, 2553, น. 24) กล่าวถึง องคป์ระกอบ
ดา้นต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการรับรู้ข่าวสารของผูรั้บสาร ประกอบดว้ย 1) ประสบการณ์ ผูรั้บข่าวสารจะ
มีประสบการณ์เก่ียวกบัข่าวสาร วตัถุ ส่ิงของ ฯลฯ แตกต่างกนัออกไป จะทาํให้ผูรั้บสารแสวงหา
ข่าวสารแตกต่างกนั 2) การประเมินสารประโยชน์ของข่าวสาร ช่วยให้ไดเ้รียนรู้ว่าข่าวสารอย่าง
หน่ึงมีประโยชน์แตกต่างไปจากข่าวสารอีกอยา่งหน่ึง 3) ภูมิหลงัท่ีแตกต่างกนั ธรรมชาติของมนุษย์
มกัจะสนใจส่ิงท่ีตนไม่เคยเห็นมาก่อน รวมทั้งสนใจในความแตกต่างหรือการเปล่ียนแปลงจาก
สภาพท่ีเป็นอยู่ในขณะนั้น 4) การศึกษาและสถานภาพทางสังคม เป็นองค์ประกอบท่ีก่อให้เกิด
ประสบการณ์ในตวับุคคล และเป็นตวัช้ีพฤติกรรมการรับรู้ข่าวสารของผูน้ั้น 5) ความสามารถใน
การรับข่าวสาร สภาพร่างกายและสภาพจิตใจของบุคคล มีส่วนสัมพนัธ์กบัความสามารถในการรับ
ข่าวสารของบุคคล ทาํใหก้ารรับรู้ข่าวสารต่างกนั 6) บุคลิกภาพ บุคลิกภาพของผูรั้บสารเป็นตวัแปร
ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ข่าวสาร มีผลต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติ การโน้มน้าวใจ และ
พฤติกรรมของผูรั้บสาร  7) อารมณ์ สภาพทางอารมณ์ของผูรั้บข่าวสารเป็นตวัแปรท่ีสําคญัท่ีทาํให้
ผูรั้บสารเขา้ใจความหมายของข่าวสารตรงกบัผูส่้งข่าวสาร หรืออาจจะเป็นอุปสรรคต่อความเขา้ใจ
ข่าวสารได ้และ 8) ทศันคติ เม่ือทศันคติเปล่ียนไป การรับรู้ข่าวสารของผูรั้บจะแตกต่างกนัไป 
 ลกัขณา สริวฒัน์  (2549, น. 50) กล่าววา่ การรับรู้หรือการวนิิจฉยัต่อส่ิงเร้า ผูรั้บรู้ 
จะวินิจฉัยออกมาในรูปแบบใดนั้น ข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายประการ ไดแ้ก่ 1) ประสบการณ์เดิมของผู ้
รับรู้ อิทธิพลของประสบการณ์ท่ีมีมาก่อนจะชกัจูงใหบุ้คคลวนิิจฉยัส่ิงเร้านั้นออกไปในทางท่ีไดเ้คย
พบเคยเห็นมาก่อน 2) ความตอ้งการ อิทธิพลความตอ้งการทั้งทางร่างกายและสังคมจะชกันาํให้




รับรู้ส่ิงต่าง ๆ ไดใ้นระดบัดี เม่ือส่ิงเหล่านั้นตรงกบัความตอ้งการของตวัเอง 3) อิทธิพลของสังคม 
ความเป็นอยู ่ขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีแตกต่างกนั ทาํให้การรับรู้ของบุคคลในส่ิงต่าง ๆ แตกต่าง
กนัดว้ย 4) ความตั้งใจ การรับรู้ต่อส่ิงต่าง ๆ ข้ึนอยูก่บัความตั้งใจ หรือความสนใจของบุคคลต่อส่ิง
นั้นดว้ย ถา้หากไม่มีการสนใจหรือตั้งใจต่อส่ิงเร้านั้นๆ การรับรู้ก็อาจไม่เกิดหรือเกิดข้ึนแต่ไม่ชดัเจน 
5) ลกัษณะเด่นหรือคุณค่าของส่ิงเร้า บุคคลจะรับรู้ส่ิงเร้าท่ีมีลกัษณะเด่น มีจุดสนใจเรียกร้องให้มี
การรับรู้ไดดี้กวา่ส่ิงปกติ และ 6) ทศันคติ โดยปกติบุคคลท่ีมีทศันคติท่ีดีต่อส่ิงใดมกัจะรับรู้ต่อส่ิงนั้น
ไดดี้ แต่อย่างไรก็ตามบุคคลท่ีมีทศันคติไม่ดีต่อส่ิงใด เม่ือไดพ้บเห็นส่ิงนั้นก็จะรับรู้ไดดี้เช่นกนั จึง
สรุปไดว้า่ทศันคติมีผลต่อการรับรู้ของคนทั้งในแง่บวกและแง่ลบ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, น. 54-59) กล่าววา่ การรับรู้ของผูบ้ริโภคจะมีปัจจยัท่ีเขา้
มาเก่ียวขอ้งหลายปัจจยั ประกอบดว้ย 1) ปัจจยัทางดา้นเทคนิค คือ สภาพความเป็นจริงท่ีมีผลต่อการ
พิจารณาของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ขนาด สี ความเขม้ การเคล่ือนไหว การจดัตาํแหน่ง การตดักนั และการ
แยกออก 2) ความพร้อมดา้นจิตใจ เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความเต็มใจในการรับรู้ของผูบ้ริโภคมี
ผลต่อการรับรู้ ไดแ้ก่ ความมัน่คง นิสัย ความมัน่ใจและความรอบคอบ ความตั้งใจ โครงสร้างของ
จิตใจ ความคุน้เคย และความคาดหวงั 3) ประสบการณ์ในอดีต เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดมี้การคาดหวงัท่ี
จะเกิดข้ึน ซ่ึงจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในปัจจุบนัและอนาคตดว้ย 4) อารมณ์ เป็นสภาวะ
ของจิตใจ ณ ขณะนั้นว่ามีความพร้อมท่ีจะรับรู้หรือไม่ ถา้ผูบ้ริโภคอารมณ์ไม่ดี จะมีผลลบต่อการ
รับรู้ เพราะจะทาํให้สมาธิในการรับรู้ขอ้มูลดอ้ยกวา่ท่ีควรจะเป็น และ 5) ปัจจยัดา้นวฒันธรรมและ
สังคม ผูบ้ริโภคจะมีลกัษณะการคิดการตดัสินใจดา้นต่าง ๆ ตามการปลูกฝังมาจากวฒันธรรมและ
สังคมนั้น ๆ การศึกษาส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภคจะทาํใหเ้ขา้ใจและเขา้ถึงผูบ้ริโภคได ้   
 พนารัตน์ อาญาสิทธ์ิ (2555, น. 12) กล่าววา่ การรับรู้ของบุคคลมีความแตกต่างกนั
มากนอ้ยอยา่งไร ข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบ 2 ประการ ดงัน้ี  
 1. ลกัษณะของส่ิงเร้า ส่ิงเร้าท่ีสามารถกระตุน้ให้เกิดการรับรู้ไดดี้มกัจะมีลกัษณะ
ขนาดใหญ่ มีความเขม้มาก มีการเปล่ียนแปลงหรือเคล่ือนไหว มีความแปลกใหม่ มีลกัษณะตดักนั มี
สีสันสะดุดตา เป็นส่ิงท่ีเห็นไดบ้่อย ๆ นาน ๆ และมีการวางอยูใ่นตาํแหน่งท่ีเหมาะสม 
 2. ลกัษณะของตวัผูรั้บรู้ ตวัผูรั้บรู้จะมีบทบาทตั้งแต่การรับสัมผสัส่ิงเร้า การเลือก
รับรู้ส่ิงเร้า และการรับรู้ส่ิงเร้า ซ่ึงปัจจยัท่ีเก่ียวกบัลกัษณะของตวัผูรั้บรู้อาจแบ่งออกเป็น 2 ดา้น คือ 
1) ดา้นกายภาพ ทั้งในเร่ืองความสมบูรณ์ของร่างกายและขีดจาํกดัทางกายภาพ โดยเฉพาะความเป็น






ทุกชนิด เช่น แสงท่ีมีความเขม้น้อยเกินไป หรือวตัถุท่ีมีขนาดเล็กเกินไป เป็นตน้ และ 2) ดา้น
จิตวทิยา มีอิทธิพลต่อการรับรู้นั้นหลายประการ ประกอบดว้ย ประสบการณ์เดิม ถา้มีประสบการณ์
ท่ีคลา้ยๆ กนั เก่ียวกบัส่ิงเร้าหน่ึง การรับรู้ก็ยอ่มมีความคลา้ยคลึงกนัดว้ย ความตอ้งการ บุคคล 2 คน
ท่ีมีความตอ้งการต่างกนั เม่ือไดส้ัมผสัส่ิงเร้าดว้ยกนั การแสดงออกของบุคคลทั้งสองต่อส่ิงเร้า
เดียวกนัจะต่างกนั ทศันคติ ทศันคติท่ีมีอยูเ่ป็นเคร่ืองรับส่ิงเร้าและเลือกส่ิงเร้า เช่น เรามีทศันคติท่ีไม่
ดีต่อคน ๆ หน่ึงอยูแ่ลว้ แมว้า่เขาจะประพฤติปฏิบติัต่อเราดีอยา่งไร เราก็จะมองไม่เห็นลกัษณะการ
กระทาํนั้น ๆ ในทางท่ีดี และภาวะอารมณ์ เม่ือคนเราอารมณ์ดีมีความสบายใจ มกัจะไม่พิจารณา
รายละเอียดต่อส่ิงเร้ามากนกั แต่ถา้หากอารมณ์ไม่ดี อาจมองเห็นส่ิงต่าง ๆ ไม่น่าชอบใจไปหมด 
หรือถา้หากอารมณ์เสียมาก อาจไม่รับรู้อะไรเลย หรือรับรู้ผดิพลาด 
 จากขอ้มูลขา้งตน้สรุปไดว้า่ การรับรู้ของบุคคลมีความแตกต่างกนัมากนอ้ยอยา่งไร 
ข้ึนอยู่กบัลกัษณะของส่ิงเร้า และลกัษณะของตวัผูรั้บรู้เอง ทั้งลกัษณะดา้นกายภาพในเร่ืองความ
สมบูรณ์ของร่างกายและขีดจาํกดัทางกายภาพ และลกัษณะทางดา้นจิตวิทยา เช่น ประสบการณ์เดิม 




ความหมายของความตั้งใจซ้ือ (Definition of Purchase Intention) 
 
 Zeithaml, Berry, & Parasuraman (1990) ให้ความหมายของคาํวา่ ความตั้งใจซ้ือ 
หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคเลือกใชสิ้นคา้และบริการนั้น ๆ เป็นตวัเลือกแรก ซ่ึงส่ิงน้ีสามารถสะทอ้นถึง
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้




 Kotler & Armstrong (2001) กล่าววา่ ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง ระยะเวลาในการท่ีจะ
เปรียบเทียบสินคา้ก่อนการซ้ือ โดยพิจารณาจากสภาวะเศรษฐกิจ ราคา ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์
ของคู่แข่ง การส่งเสริมการขาย การโฆษณา สถานท่ีท่ีซ้ือ และเง่ือนไขในการซ้ือผลิตภณัฑ ์







 สิริลกัษณ์ มีธญัญากร (2552, น. 13) สรุปความหมายของ ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง 
การท่ีผูบ้ริโภคพร้อมและมีความตอ้งการจบัจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการ ซ่ึงความตั้งใจซ้ือเกิดจากทศันคติและความมัน่ใจของผูบ้ริโภคต่อตราสินคา้ 
 จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่า ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค
เลือกใช้สินคา้และบริการนั้น ๆ เป็นตวัเลือกแรก ซ่ึงเกิดข้ึนมาจากทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้และ
ความมัน่ใจในการประเมินตราสินคา้ท่ีผา่นมา ซ่ึงเป็นโอกาสท่ีจะนาํไปสู่การซ้ือสินคา้จริง 
 
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ (Factors that Influence Purchase Intention) 
 
 Kotler & Armstrong (2000 อา้งถึงใน จารุวรรณ มีศิริ, 2553, น. 52) กล่าวถึง ปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือไวว้า่ การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือนั้นมีปัจจยัท่ีกาํหนด
ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค 2 ประการ ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีมาจากตวับุคคลและปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้ 
โดยปัจจยัท่ีมาจากตวับุคคล ประกอบดว้ย ลกัษณะบุคลิกภาพของตวัผูบ้ริโภคทั้งดา้นความตอ้งการ 
แรงจูงใจ ทศันคติ ความสามารถในการรับรู้ข่าวสาร และความสามารถในการปรับตวั เป็นตน้ ส่วน
ปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้นั้น สามารถนาํมาใชใ้นการวางแผนดึงดูดความสนใจและกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตั้งใจซ้ือ เช่น ขนาด สีสัน การเปรียบเทียบกบัสินคา้หรือบริการชนิดอ่ืน จุดยืนของสินคา้ 
และความแปลกใหม่ เป็นตน้ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550, น. 168) กล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือ
และการตดัสินใจซ้ือนั้นแตกต่างกนั โดยความตั้งใจซ้ือมกัจะนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ แต่ก็ไม่เสมอ
ไป เพราะมีปัจจยัแทรกระหวา่งความตั้งใจซ้ือกบัการซ้ือจริง ปัจจยัแทรกนั้นมี 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) 
ทศันคติของบุคคลอ่ืนทั้งดา้นบวกและดา้นลบ ซ่ึงต่างก็มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
2) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว  ้ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น การคาดคะเน
เก่ียวกบัรายไดข้องครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของผลิตภณัฑ์ และการคาดคะเนผลประโยชน์
ของผลิตภณัฑ์ เป็นตน้ และ 3) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ขณะท่ีผูซ้ื้อกาํลงัตดัสินใจซ้ือ
นั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น 





 ศศิวมิล บุญสุภา (2554, น. 20) กล่าววา่ ถึงแมจ้ะเป็นท่ียอมรับวา่ความตั้งใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคสามารถสะทอ้นถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้แต่ในบางกรณีอาจจะมีองคป์ระกอบ
อ่ืน ๆ ท่ีจะมีผลใหผู้บ้ริโภคมีความตั้งใจซ้ือเปล่ียนไป องคป์ระกอบเหล่านั้น ไดแ้ก่ 1) ช่วงระยะเวลา 
ถา้เวน้ช่วงระยะเวลาหน่ึงนานข้ึนอาจจะมีผลให้ความตั้งใจซ้ือเปล่ียนแปลงไป 2) การไดรั้บขอ้มูล
ข่าวสารใหม่ การท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บทราบรายละเอียดหรือขอ้มูลใหม่ท่ีผิดไปจากความรู้เดิมท่ีมีอยูท่าํ
ให้ความเช่ือเปล่ียนแปลงไป ความตั้งใจซ้ือก็จะเปล่ียนไปเช่นกนั 3) ลาํดบัขั้นของพฤติกรรม หาก
การแสดงพฤติกรรมตอ้งผ่านขั้นตอนมากมายหรือตอ้งอาศยับุคคลอ่ืนหรือส่ิงอ่ืนช่วย จะทาํให้
ความสัมพนัธ์ระหวา่งความตั้งใจซ้ือและพฤติกรรมจะถูกคาดหวงัลดลงอีก ทาํให้บุคคลนั้นเปล่ียน
ความตั้งใจซ้ือและลม้เลิกไม่ซ้ือได ้4) ความสามารถของบุคคล ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นเพียง
การตัดสินท่ีจะกระทาํพฤติกรรมแต่ถ้าผูบ้ริโภคไม่มีความสามารถท่ีจะกระทาํได้ก็ไม่มีทางท่ี
พฤติกรรมนั้นจะออกมา 5) ความจาํ แมผู้บ้ริโภคจะมีความตั้งใจซ้ือ แต่เม่ือถึงเวลาจริง ๆ กลบัจาํ
ไม่ไดว้า่จะตอ้งซ้ือหรือลืม พฤติกรรมการซ้ือก็จะไม่เกิดข้ึน และ 6) อุปนิสัย ความตั้งใจซ้ือบางคร้ังก็
ข้ึนอยูก่บันิสัย บางคนชอบละเลยในส่ิงท่ีควรจะกระทาํหรือผดัวนัประกนัพรุ่งถึงแมต้ั้งใจจะซ้ือแต่ก็
ไม่ไดซ้ื้อเสียทีทาํใหไ้ม่ตรงกบัพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจริง 
 จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีกาํหนดความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค มี
ทั้งปัจจยัท่ีมาจากตวับุคคล เช่น ลกัษณะบุคลิกภาพของตวัผูบ้ริโภคทั้งดา้นความตอ้งการ แรงจูงใจ 
ทศันคติ ความสามารถในการรับรู้ข่าวสาร และความสามารถในการปรับตวั เป็นตน้ และปัจจยัท่ี
เป็นตวักระตุน้นั้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือ เช่น ขนาด สีสัน การเปรียบเทียบกบัสินคา้หรือ
บริการชนิดอ่ืน จุดยืนของสินคา้ และความแปลกใหม่ เป็นตน้ และถึงแมค้วามตั้งใจซ้ือจะนาํไปสู่
การซ้ือจริงหรือสะทอ้นถึงพฤติกรรมการซ้ือได ้แต่ก็ไม่เสมอไป เพราะอาจมีปัจจยัท่ีทาํให้ความ
ตั้งใจซ้ือเปล่ียนแปลงไปได ้เช่น ช่วงระยะเวลา การได้รับขอ้มูลข่าวสารใหม่ ความสามารถของ
บุคคล ความจาํ และอุปนิสัย เป็นตน้  
 
การวดัความตั้งใจซ้ือ (Measuring Purchase Intention) 
 
 วิธีการวดัความตั้งใจซ้ือสามารถทาํไดโ้ดยการออกแบบแบบสอบถามซ่ึงทบทวน
ขอ้คาํถามจากงานวิจยัหลาย ๆ งานวิจยั เช่น งานวิจยัของ Putrevu & Kenneth (1994) ซ่ึงวดัความ
ตั้งใจซ้ือจากการถามผูบ้ริโภคถึงความช่ืนชอบในตวัสินคา้ ความตอ้งการซ้ือสินคา้ในอนาคต และ





เห็นสินคา้อยูใ่นร้าน และความตอ้งการหาซ้ือหรือสั่งซ้ือสินคา้ และงานวิจยัของ Kim & Pysarchik 
(2000) สอบถามความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคจากแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้ในอนาคต  
 นอกจากน้ียงัมีงานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกับความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตโดยตรง เช่น 
งานวจิยัของนิรณาภา ลาวงค ์(2556) ซ่ึงวดัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตจากการถามผูบ้ริโภคถึงความ
ตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีโอกาส ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตในอนาคต ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิต
จากช่องทางท่ีเห็นว่าเหมาะสม และความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตจากบริษทัท่ีรู้จกัหรือคุน้เคยเป็น











  วราภรณ์ เอ้ือการณ์ และอิสระ อุดมประเสริฐ (2553) กล่าวว่า คนท่ีมีลกัษณะ




ความกวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ อาชีพ รายได ้ และสถานภาพทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
อย่างสําคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร เพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม ประสบการณ์ 
ทศันคติ ค่านิยม และเป้าหมายท่ีต่างกนั 
 นอกจากน้ี ศนัสนีย ์สุวภิญโญภาส (2549, น. 15) กล่าวถึง ความแตกต่างทางดา้น
ประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีดงัน้ี 1) เพศ เพศหญิงกบัเพศชายจะมีความแตกต่าง
กนัอย่างมากทั้งในเร่ืองของรูปแบบการดาํเนินชีวิต ความคิด และทศันคติต่าง ๆ ความแตกต่าง
เหล่าน้ีทาํใหเ้พศหญิงและเพศชายมีความตอ้งการสินคา้ท่ีแตกต่างกนัออกไป 2) อายุ คนท่ีมีอายุมาก




ทศันคติและพฤติกรรมของบุคคลท่ีมีต่อสินค้าและบริการประเภทต่าง ๆ มีความแตกต่างกัน 
เน่ืองจากบุคคลมีความรู้ความเขา้ใจ และมีการรวบรวมขอ้มูลท่ีใช้ในการประกอบการตดัสินใจ
เลือกใชสิ้นคา้และบริการไดแ้ตกต่างกนัตามระดบัการศึกษา 4) รายได ้คนท่ีมีฐานะดีจะมีโอกาสใน
การเลือกใชสิ้นคา้และบริการไดห้ลากหลายทาํให้ทศันคติต่อสินคา้และบริการแตกต่างจากบุคคลท่ี
มีฐานะตํ่ากวา่ และ 5) สถานภาพสมรส บ่งบอกถึงความมีอิสระในการตดัสินใจและกระบวนการ
คิดวิเคราะห์ขอ้มูลข่าวสาร เช่น หญิงท่ีสมรสแลว้และท่ียงัโสด จะมีกระบวนการรับรู้ข่าวสารท่ี
ต่างกนั อนัเน่ืองมาจากสภาพครอบครัวและอิทธิพลของบุคคลรอบขา้ง 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, สมชาย หิรัญกิตติ, และธนวรรณ ตั้งสินทรัพยศิ์ริ (2550, น. 41) 
กล่าวถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของบุคคลท่ีแตกต่างกนั จะส่งผลต่อการแสดงออกของบุคคล
ท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงแตกต่างกนั ดงัน้ี 1) เพศ หญิงชายมีความแตกต่างกนัดา้นสรีระ สภาวะทางจิตใจ 
อารมณ์ ทาํใหมี้ความคิด ค่านิยม และทศันคติท่ีต่างกนั 2) อายุ เป็นส่ิงบ่งบอกถึงการมีประสบการณ์
ในเร่ืองต่าง ๆ ซ่ึงเป็นเคร่ืองบ่งช้ีหรือแสดงความคิด ความเช่ือ และลกัษณะการโตต้อบต่อเหตุการณ์
ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน 3) การศึกษา การท่ีคนไดรั้บการศึกษาท่ีต่างกนั ในยคุสมยัท่ีต่างกนั ยอ่มมีความรู้สึก
นึกคิดและความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 4) สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ เช้ือชาติ อาชีพ 
และรายได ้ ปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพลอย่างสําคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร และ 5) 
ศาสนา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมโดยศาสนาจะเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมต่าง ๆ ในชีวติคนตลอดทั้งชีวติ  
  สําหรับการศึกษาความตั้ งใจซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคารต้องอาศัย






 สุวรรณี เจษฎาศกัด์ิ (2554) อธิบายคาํวา่ การขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร 
หรือ “Bancassurance” มีท่ีมาจากคาํวา่ “Bank Insurance Model” ซ่ึงเป็นช่ือเรียกของรูปแบบการ
ขายประกนัชีวิตผา่นธนาคารพาณิชย ์โดยธนาคารพาณิชยท์าํหน้าท่ีเป็นนายหนา้ขายประกนัให้กบั
บริษทัประกนัต่าง ๆ การดาํเนินการดงักล่าวไดรั้บอนุญาตจากธนาคารแห่งประเทศไทย ให้ธนาคาร








 อรุณ วสุิทพิพฒัน์สกุล (2552) กล่าวถึง ประโยชน์หลกัท่ีภาคธุรกิจธนาคารพาณิชย์











ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) 
 











สะดวก” สู่แนวคิด “กรุงไทย ก้าวไกล ไปกบัคุณ” อนัเป็นความมุ่งมัน่ท่ีจะพฒันาศกัยภาพของ
บุคลากรและสร้างการบริการท่ีมีคุณค่า เพื่อสนบัสนุนการเติบโตและความมัง่คัง่แก่ลูกคา้ และสร้าง






 ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล เป็นสาขาลาํดบัท่ี 
1069 ของธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) เปิดทาํการเม่ือวนัท่ี 7 พฤษภาคม 2553 มีสํานกังาน
ตั้งอยู่บริเวณชั้น 1 ภายในศูนยก์ารคา้เทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล เลขท่ี 219 หมู่ท่ี 2 ตาํบลย่านซ่ือ 
อาํเภอควนโดน จงัหวดัสตูล 91160 เปิดให้บริการทุกวนั วนัจนัทร์-ศุกร์ เปิดให้บริการตั้งแต่ 10.00-
19.00 น. และวนัเสาร์-อาทิตย ์เปิดให้บริการตั้งแต่ 10.00-19.00 น. นโยบายหลกัของธนาคาร คือ 
การเพิ่มศกัยภาพเพื่อให้บริการตามความตอ้งการของลูกคา้ โดยดาํเนินการปรับปรุงระบบงาน การ
พฒันาพนกังานใหมี้คุณภาพ และการนาํเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใชใ้นการดาํเนินธุรกิจ นอกจากน้ีทาง
ธนาคารไดใ้ห้ความสําคญักบัการสร้างรายไดท่ี้ไม่ใช่ดอกเบ้ีย โดยการจาํหน่ายประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคาร หรือ “แบงค์แอสชัวรันส์ (Bancassurance)” ภายใตค้วามร่วมมือของบริษทั 








   วิมลวรรณ ชลายน (2550) ศึกษาปัจจยัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือประกนัชีวิตของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า บริษทัประกนัชีวิตให้ความ 
สาํคญักบัตวัแทนหรือพนกังานของบริษทัท่ีจะส่ือสารดา้นสินคา้และบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี 
และดา้นการส่งเสริมการขายให้กบัลูกคา้ไดรั้บรู้มากท่ีสุด เพราะปัจจยัทั้ง 4 ดา้น มีส่วนช่วยในการ
ตดัสินใจของลูกคา้มากยิง่ข้ึน นอกจากนั้นทางบริษทัยงัใชส่ื้อมวลชนดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ แผน่พบั วิทย ุ
โทรทศัน์ วทิยกุระจายเสียง เพื่อกระจายข่าวสารต่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้ไดรั้บรู้อยา่งรวดเร็ว ในปัจจุบนัน้ี
บริษทัประกนัชีวิตทุกบริษทัต่างแข่งขนัซ่ึงกนัและกนั และพยายามเปิดช่องทางการส่ือสารใหม่ ๆ 
ได้แก่ ช่องทางอินเตอร์เน็ตให้เขา้ถึงลูกคา้มากท่ีสุด เพื่อให้ลูกคา้สามารถรับรู้ข่าวสารและชาํระ





  เมธาพร รุจสมบติั (2553) ศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํ
ประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคบริษทั อเมริกนั อินเตอร์แนชชัน่แนล แอสชวัรันส์ จาํกดั เขตสําโรงเหนือ 
จงัหวดัสมุทรปราการ ผลการวิจยั พบว่า ความคิดเห็นต่อการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจทาํประกนัชีวิตกบับริษทั อเมริกนั อินเตอร์แนชชัน่แนล แอสชวัรันส์ จาํกดั ในทศันะของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นต่าง ๆ คือ 1) การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์และการ
เผยแพร่ข่าว การขายโดยบุคคล การตลาดเจาะตรง โดยรวมและรายดา้น มีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก 2) ผลการเปรียบเทียบการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวิตของผูบ้ริโภค 
พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตสําโรงเหนือ จงัหวดัสมุทรปราการ ท่ีมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ
สมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจทาํประกนัชีวติในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 นํ้ าผึ้ ง ไขว้พนัธ์ุ (2553) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้การส่ือสารทาง
การตลาดกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูถื้อกรมธรรม์ประเภทสามัญในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า การรับรู้การส่ือสารทางการตลาดเก่ียวกบัการประกนัชีวิตใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยดา้นท่ีมีการรับรู้อยู่ในระดบัมาก คือ การส่งเสริมการขาย ส่วน
ด้านท่ีมีการรับรู้อยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ การขายโดยใช้พนักงาน การโฆษณา การประชา 
สัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง ตามลาํดบั โดยประเด็นท่ีมีการรับรู้มากท่ีสุดแต่ละดา้นมีดงัน้ี 1) การ
ส่งเสริมการขาย คือ การบริการท่ีดีจากบริษทัประกนัชีวติ 2) การขายโดยใชพ้นกังาน คือ พนกังานมี
ความรู้เก่ียวกบัประกนัชีวิตและคอยอาํนวยสะดวกในเร่ืองต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือประกนัชีวิต
ให้กบัลูกคา้เป็นอย่างดี 3) การโฆษณา คือ การโฆษณาจากส่ือโทรทศัน์ 4) การประชาสัมพนัธ์ คือ 
การประชาสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ขององค์กรผ่านส่ือโทรทศัน์ และ 5) การตลาดทางตรง คือ การมี
พนักงานโทรศพัท์ไปให้ขอ้มูลแก่ลูกค้า สําหรับกระบวนการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของผูถื้อ
กรมธรรมป์ระเภทสามญัในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ โดยรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก โดยด้านท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ได้แก่ การตระหนักถึงปัญหา การ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ส่วนดา้นท่ีมีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยปานกลาง คือ การคน้หาขอ้มูล ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูถื้อกรมธรรม์
ประเภทสามญัในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการรับรู้การส่ือสารทางการตลาด
เก่ียวกบัประกนัชีวติและกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ






ทางสถิติท่ีระดบั 0.001   
 รุ่งฤดี พุม่โพธ์ิสุวรรณ (2556) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดกบั
การตดัสินใจซ้ือประกนัชีวติของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั พบวา่ ผูสู้งอายุมีระดบั
ความคิดเห็นต่อการส่ือสารการตลาดโดยรวมในระดบัดี โดยมีระดบัความคิดเห็นต่อการขายโดยใช้
พนกังาน การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการโฆษณา อยูใ่นระดบัดี และมีระดบัความ
คิดเห็นต่อการตลาดทางตรงในระดบัปานกลาง ผูสู้งอายุให้ความสําคญัต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวติโดยรวมในระดบัมาก โดยใหค้วามสําคญัต่อขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมา ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล และการประเมินทางเลือก ตามลาํดบั และ
พบวา่ การส่ือสารการตลาดในภาพรวมและรายดา้นไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขาย
โดยใชพ้นกังาน การตลาดทางตรง และการประชาสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิตของผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัตํ่า   
 นวพร จริยะนนัตกุล (2557) ศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของบริษทั
ประกนัชีวิตท่ีมีความสัมพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจรของบริษทัประกนัชีวิต ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขายอยูใ่นระดบัดีมาก 
ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ และดา้นการตลาดเชิงกิจกรรม 
อยูใ่นระดบัดี และดา้นการตลาดทางตรง อยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ประกนัชีวิต พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกแบบประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ มีวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือเพื่อเสริมสร้างความมัน่คงให้กบัตนเองและครอบครัว และตวัผูต้อบแบบสอบถามเองท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่าง
กนัมีแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และพบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรด้านการโฆษณา และการขายโดย
พนักงานขาย มีความสัมพนัธ์กันกับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิต โดยมี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนการ













ข้ึน ทาํให้มีโอกาสตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นตามมาได ้(เสรี วงษม์ณฑา, 2547; ดารา ทีปะปาล, 2553) 
ผูว้จิยัจึงนาํมาตั้งสมมติฐานการวจิยัขอ้แรก ดงัน้ี 
 H1: การโฆษณา มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของ
ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล 
 
การประชาสัมพนัธ์ เป็นการส่งขอ้มูลข่าวสารความเป็นจริงท่ีน่าสนใจเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑแ์ละองคก์ร ไปสู่กลุ่มต่าง ๆ ทั้งส่ือมวลชน สาธารณชน และท่ีสําคญั คือ ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็น
บุคคลท่ีองค์กรตอ้งการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ รวมทั้ง
ช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดีขององคก์ร เพื่อให้ผูบ้ริโภคยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์และองคก์รมากข้ึน ซ่ึง
จะนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์จากองค์กรตามมา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์, 
และศุภร เสรีรัตน์, 2552; วมิลวรรณ ชลายน, 2550) จึงนาํมาตั้งสมมติฐานการวจิยั ดงัน้ี 
  H2: การประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทาง





กระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในช่วงเวลานั้น (Kotler, 1997 อา้งถึงใน เมธาพร รุจสมบติั, 
2553) จึงนาํมาตั้งสมมติฐานการวจิยั ดงัน้ี   
 H3: การส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทาง










ขายจึงนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือไดดี้กว่าการใชส่ื้อ หากลูกคา้อยูใ่นขั้นตอนทา้ย ๆ ของกระบวนการ
ตดัสินใจ เช่น เกิดความชอบสินคา้แลว้แต่ยงัลงัเลไม่ตดัสินใจซ้ือ การขายโดยใช้พนกังานจะเป็น
เคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุดเม่ือเทียบกบัเคร่ืองมืออ่ืน (Kotler, 1997 อา้งถึงใน เมธาพร รุจสมบติั, 2553) จึง
นาํมาตั้งสมมติฐานการวิจยั ดงัน้ี    
H4: การขายโดยใชพ้นกังาน มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
ธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล   
 
 การตลาดทางตรง เป็นการส่ือสารท่ีมุ่งตรงไปยงักลุ่มเป้าหมายเฉพาะเป็นรายบุคคล 
กลุ่มเป้าหมายสามารถติดต่อส่ือสารกลบัมาไดว้า่จะมีการซ้ือสินคา้หรือไม่ การตลาดทางตรงท่ีนิยม
ในปัจจุบนั คือ การตลาดทางตรงโดยใช้อินเตอร์เน็ต โดยเฉพาะการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ 
(Social Network) เช่น Facebook Twitter และ Instagram เป็นตน้ ซ่ึงพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้
ความสําคญักบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางเวบ็ไซตท์างเครือข่ายออนไลน์ เพราะสามารถเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคไดง่้าย สามารถรับทราบขอ้มูลสินคา้ผ่านทางการแชร์ขอ้ความ รูปภาพ วิดีโอ และอ่ืน ๆ 
จากเครือข่ายท่ีมีร่วมกนั โดยไม่ตอ้งเสียเวลาค้นหาขอ้มูลสินคา้จากแหล่งอ่ืน (ดรุณี อศัวปรีชา, 
2551; มณีรัตน์ รัตนพนัธ์, 2551) จึงนาํมาตั้งสมมติฐานการวจิยั ดงัน้ี  
 H5: การตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร
ของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล 




































































 การวิจยั เร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโก้โลตสั จงัหวดัสตูล” มี
ระเบียบวธีิการวจิยั ดงัน้ี 






ประชากร กลุ่มตัวอย่าง และวธีิการสุ่มตัวอย่าง 
 
ประชากร   
  
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ลูกคา้ของธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขา 





 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ลูกคา้ของธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขา 
เทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ท่ีมีความสนใจจะซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร จ านวน 385 คน 
จากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแทจ้ริง โดยใชสู้ตรของ Cochran 
(1977, p. 93) ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ดงัน้ี 
40 
 








   เม่ือ  n   หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 
              P   หมายถึง สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม ร้อยละ 50 (0.50) 
   Z หมายถึง ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนด (ร้อยละ 95, Z = 1.96)  
               e    หมายถึง ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้(0.05) 
 แทนค่าในสูตร จะได ้












= 384.16 ≈ 385 คน 




ผูว้ิจยัใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) กบัลูกคา้
ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขา เทสโก ้โลตสั จงัหวดัสตูล โดยก าหนด
เง่ือนไขของการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง คือ ตอ้งเป็นลูกคา้ท่ีมีความสนใจจะซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
ธนาคาร เม่ือเจอลูกคา้ท่ีตรงตามเง่ือนไขก็จะแจกแบบสอบถามให้ลูกคา้เป็นผูก้รอกแบบสอบถาม




 งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถามท่ี
ผูว้ิจยัสร้างและพฒันาข้ึนท่ีสามารถตีค่าการวดัเป็นตวัเลขได้ ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม








เคร่ืองมือในการวจิยั เป็นแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน แบ่งออกเป็น  3 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ จ านวน 6 ขอ้ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีลกัษณะเป็นแบบส ารวจรายการ (Check Lists) 
 ส่วนท่ี 2  การรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร 
จ านวน 18 ขอ้ ประกอบดว้ย 
 1. การโฆษณา จ านวน 4 ขอ้ (ขอ้ 1-4)  
 2. การประชาสัมพนัธ์ จ านวน 4 ขอ้ (ขอ้ 5-8)  
 3. การส่งเสริมการขาย จ านวน 4 ขอ้ (ขอ้ 9-12)  
 4. การขายโดยใชพ้นกังาน จ านวน 4 ขอ้ (ขอ้ 13-16)     
 5. การตลาดทางตรง จ านวน 4 ขอ้ (ขอ้ 17-20)  
  ลกัษณะแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
โดยก าหนดตวัเลือกไว ้5 ระดบั ดงัน้ี 
 5 หมายถึง ระดบัการรับรู้ขอ้มูล มากท่ีสุด  
 4 หมายถึง ระดบัการรับรู้ขอ้มูล มาก   
 3 หมายถึง ระดบัการรับรู้ขอ้มูล ปานกลาง   
 2 หมายถึง ระดบัการรับรู้ขอ้มูล นอ้ย  
 1 หมายถึง ระดบัการรับรู้ขอ้มูล นอ้ยท่ีสุด  
  ส่วนท่ี 3 ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร จ านวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ ความ
ตั้งใจซ้ือประกนัชีวติเม่ือมีโอกาส ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตในอนาคต (1-2 ปี ขา้งหนา้) ความตั้งใจ
ซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร และความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตจากธนาคารกรุงไทย จ ากดั 
(มหาชน) เป็นอนัดบัแรก มีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยก าหนด
ตวัเลือกไว ้5 ระดบั ดงัน้ี 
 5 หมายถึง ระดบัความตั้งใจซ้ือ มากท่ีสุด  
 4 หมายถึง ระดบัความตั้งใจซ้ือ มาก   
 3 หมายถึง ระดบัความตั้งใจซ้ือ ปานกลาง   
 2 หมายถึง ระดบัความตั้งใจซ้ือ นอ้ย  









รวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดกรอบประเด็นค าถาม
ใหค้รอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
2. น าร่างแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหาวา่ตรงตามวตัถุประสงค์และสอดคลอ้งกบัการวิจยัหรือไม่ แลว้
น ามาแกไ้ขปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
  3. น าร่างแบบสอบถามท่ีผ่านการแก้ไขปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ี
ปรึกษา ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มท่ีมีลกัษณะคลา้ยกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 30 คน แลว้น ามา
วิเคราะห์หาความเช่ือมัน่โดยใช้สูตรการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient) ก าหนดค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามตอ้งไม่ต ่ากวา่ 0.70 (เกียรติสุดา ศรีสุข, 
2552, น. 144) ผลการวิเคราะห์พบวา่ แบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้การส่ือสารการตลาดของการ
ขายประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร และแบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคาร มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค เท่ากบั 0.91 และ 0.82 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.70 แสดงวา่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือสามารถน าไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริงได ้ 




 การเก็บรวมรวมขอ้มูลในงานวจิยัน้ี แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมจากลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั 
(มหาชน) สาขา เทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีสาขาของธนาคาร จ านวน 385 คน 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูล








 หลงัจากเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามแลว้ ผูว้จิยัน าขอ้มูลมาวเิคราะห์ ดงัน้ี 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ วเิคราะห์โดยการหาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ  
 2. การรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารและ
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ส าหรับการแปลความหมายค่าเฉล่ียผูว้ิจยัใชสู้ตรการค านวณหาความกวา้งของอนัตรภาค
ชั้น (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550, น. 25) ดงัน้ี   
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น   = (คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด)/จ านวนชั้น 
  = (5-1)/5 
  = 0.80 
เกณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉล่ียของการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด
ของการขายประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร ก าหนดดงัน้ี 
ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง มีการรับรู้ขอ้มูลในระดบั มากท่ีสุด  
ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง มีการรับรู้ขอ้มูลในระดบั มาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง มีการรับรู้ขอ้มูลในระดบั ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง มีการรับรู้ขอ้มูลในระดบั นอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง มีการรับรู้ขอ้มูลในระดบั นอ้ยท่ีสุด 
เกณฑ์การแปลความหมายค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคาร ก าหนดดงัน้ี 
ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง มีความตั้งใจซ้ือในระดบั มากท่ีสุด  
ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง มีความตั้งใจซ้ือในระดบั มาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง มีความตั้งใจซ้ือในระดบั ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง มีความตั้งใจซ้ือในระดบั นอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง มีความตั้งใจซ้ือในระดบั นอ้ยท่ีสุด 
 3. การเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร จ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล วิเคราะห์โดยใชส้ถิติ t-test และ F-test และหากผลการทดสอบมีความแตกต่างกนั




 4. การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั วิเคราะห์โดยการหา
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson Correlation Coefficient) ส าหรับการแปลผลจาก
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ผูว้จิยัใชเ้กณฑข์องชูศรี วงศรั์ตนะ (2550, น. 316) ดงัน้ี 
 ระดบัความสัมพนัธ์: 
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.91-1.00 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั สูงมาก 
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.71-0.90 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั สูง 
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.31-0.70 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั ปานกลาง 
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.01-0.30 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนั ต ่า 
 ทิศทางความสัมพนัธ์: 
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.01-1.00 หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนัทางบวก  
 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (-0.01)-(-1.00) หมายถึง มีความสัมพนัธ์กนัทางลบ 
 5. การทดสอบสมมติฐาน ใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) เพื่อคน้หาการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล โดยมีตวัแปร
อิสระ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้พนกังาน และ
การตลาดทางตรง และมีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารเป็นตวัแปรตาม ก่อนการ
วิเคราะห์ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปร ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
(r) พบวา่ ตวัแปรอิสระทุกตวักบัตวัแปรตามมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 และตวัแปรอิสระทุกตวัมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สันอยู่ระหว่าง 0.42-0.68 ซ่ึงไม่เกิน 0.80 จึงไม่ก่อให้เกิด














 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโก้




 ผูว้จิยัก าหนดสัญลกัษณ์ทางสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X  แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
S.D. แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาความมีนยัสาํคญัจากการแจกแจงแบบ t 
F แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาความมีนยัสาํคญัจากการแจกแจงแบบ F 
r แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Pearson Correlation Coefficient) 
 a   แทน ค่าคงท่ีของสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
 Beta  แทน สัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรอิสระในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 R2 แทน สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณยกกาํลงัสอง 
Sig. แทน ค่านยัสาํคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Significance) 




 ผูว้จิยัน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้   
ตอนท่ี 2 การรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร  
ตอนท่ี 3 ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร 
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ตอนท่ี 4 การเปรียบเทียบความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง 
ธนาคาร จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
ตอนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 
   
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
ตอนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้า   
 
 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขา 
เทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ท่ีมีความสนใจจะซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร จ านวน 385 คน 
จ าแนกตามเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน โดยหาค่าความถ่ีและค่า
ร้อยละ แสดงดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตารางที ่4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั  
  จงัหวดัสตูล ท่ีมีความสนใจจะซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร  
 (n = 385) 
ปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้า จ านวน ร้อยละ 
เพศ   
 ชาย 186 48.31 
 หญิง 199 51.69 
อาย ุ   
 นอ้ยกวา่ 25 ปี   37   9.61 
 25-35 ปี 173 44.94 
 36-45 ปี   78 20.26 
 46-55 ปี   53 13.77 
 มากกวา่ 55 ปี   44 11.42 
สถานภาพ   
 โสด 145 37.66 
 สมรส 224 58.18 
 หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่   16   4.16 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 
(n = 385) 
ปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้า จ านวน ร้อยละ 
ระดบัการศึกษา   
 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 108 28.05 
 ปริญญาตรี 222 57.66 
 สูงกวา่ปริญญาตรี   55 14.29 
อาชีพ   
 นกัเรียน/นกัศึกษา   20   5.19 
 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 141 36.63 
 พนกังานบริษทัเอกชน   87 22.60 
 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 112 29.09 
 รับจา้งทัว่ไป   25   6.49 
รายไดต่้อเดือน   
 นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   47 12.21 
 10,000-20,000 บาท 116 30.13 
 20,001-30,000 บาท 105 27.27 
 30,001-40,000 บาท   37   9.61 
 มากกวา่ 40,000 บาท   80 20.78 
 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่  
 เพศ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 51.69 และเพศชาย ร้อยละ 48.31 
 อายุ ส่วนใหญ่อยูร่ะหวา่ง 25-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 44.94 รองลงมา อยูร่ะหวา่ง 36-
45 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.26 อายุ 46-55 ปี คิดเป็นร้อยละ 13.77 อายุมากกวา่ 55 ปี คิดเป็นร้อยละ 
11.42 และอายนุอ้ยกวา่ 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 9.61 ตามล าดบั 
 สถานภาพ ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 58.18 รองลงมา สถานภาพ
โสด คิดเป็นร้อยละ 37.66 และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่คิดเป็นร้อยละ 4.16 ตามล าดบั  
 ระดบัการศึกษา ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 57.66 รองลงมา 




 อาชีพ ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 
36.63 รองลงมา ประกอบอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 29.09 พนกังานบริษทัเอกชน 
คิดเป็นร้อยละ 22.60 รับจา้งทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 6.49 และนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 5.19 
ตามล าดบั 
 รายไดต่้อเดือน ส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 10,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.13 
รองลงมา มีรายได้อยู่ระหว่าง  20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.27 รายได้มากกว่า 40,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 20.78 รายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 12.21 และรายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 
30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 9.61 ตามล าดบั  
 สรุป ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ท่ีมี
ความสนใจจะซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 25-35 ปี มี
สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
และมีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,000-20,000 บาท  
 
ตอนที ่2 การรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวติผ่านช่องทางธนาคาร  
 
 ผลการวเิคราะห์การรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
ธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ในดา้นต่าง ๆ 
ประกอบดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังาน และ
การตลาดทางตรง โดยหาค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน แสดงดงัตารางท่ี 4.2-4.7 
 
ตารางที ่4.2 การรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ 
  ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล โดยภาพรวม 
(n = 385) 
การส่ือสารการตลาด X   S.D. ระดับการรับรู้ 
1. การขายโดยใชพ้นกังาน 3.89 0.70 มาก 
2. การตลาดทางตรง 3.62 0.78 มาก 
3. การส่งเสริมการขาย 3.45 0.78 มาก 
4. การโฆษณา 3.28 0.71 ปานกลาง 
5. การประชาสัมพนัธ์ 3.14 0.80 ปานกลาง 
รวม 3.48 0.60 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ลูกคา้กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้การส่ือสารการตลาดของการ
ขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.48 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น ปรากฏผลดงัน้ี 
1. การขายโดยใชพ้นกังาน มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก โดยมีการรับรู้มากท่ีสุดเม่ือ
เทียบกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดา้นอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 3.89  
2. การตลาดทางตรง มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.62 
3. การส่งเสริมการขาย มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45 
4. การโฆษณา มีการรับรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.28 
5. การประชาสัมพนัธ์ มีการรับรู้อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีการรับรู้น้อยท่ีสุด
เม่ือเทียบกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดา้นอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียตํ่าสุดเท่ากบั 3.14 
 สรุป การรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร




ตารางที ่4.3 การรับรู้การโฆษณาของการขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ 
  ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล  
 (n = 385) 
การโฆษณา X   S.D. ระดับการรับรู้ 
1. การโฆษณาผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติแต่ละรูปแบบของ
บริษทัฯ ผา่นทางโทรทศัน์ทุกช่อง 
3.59 0.86 มาก 
2. การไดรั้บข่าวสารความเคล่ือนไหว กิจกรรมสาระน่ารู้ 
และผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ของบริษทัฯ ผา่นวารสาร  
กรุงไทย-แอกซ่า ไลฟ์ 
3.26 0.98 ปานกลาง 
3. การโฆษณาผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติแต่ละรูปแบบของ
บริษทัฯ ผา่นส่ือกลางแจง้ 
3.24 0.88 ปานกลาง 
4. การโฆษณาผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติแต่ละรูปแบบของ
บริษทัฯ ผา่นส่ือวทิย ุ 
3.03 0.90 ปานกลาง 
รวม 3.28 0.71 ปานกลาง 
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 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ลูกคา้กลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้การโฆษณาของการขาย
ประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.28 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ ปรากฏผลดงัน้ี 
1. การโฆษณาผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติแต่ละรูปแบบของบริษทัฯ ผา่นทางโทรทศัน์
ทุกช่อง มีการรับรู้อยู่ในระดับมาก โดยมีการรับรู้มากท่ีสุดเม่ือเทียบกบัโฆษณาจากส่ืออ่ืน ๆ มี
ค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 3.59 
2. การไดรั้บข่าวสารความเคล่ือนไหว กิจกรรมสาระน่ารู้ และผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ 
ของบริษทัฯ ผา่นวารสารกรุงไทย-แอกซ่า ไลฟ์ มีการรับรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.26 
3. การโฆษณาผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแต่ละรูปแบบของบริษทัฯ ผา่นส่ือกลางแจง้ 
มีการรับรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.24 
4.  การโฆษณาผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติแต่ละรูปแบบของบริษทัฯ ผา่นส่ือวิทยุ มีการ





















ตารางที ่4.4 การรับรู้การประชาสัมพนัธ์ของการขายประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ 
  ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล  
 (n = 385) 
การประชาสัมพนัธ์ X   S.D. ระดับการรับรู้ 
1. การประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ ผา่นกิจกรรม
คาราวานตรวจสุขภาพทุกภูมิภาคทัว่ไทย  
3.39 0.92 ปานกลาง 
2. การทาํกิจกรรมสาธารณะและโครงการสาธารณะ เช่น 
การใหโ้อกาสผูพ้ิการในการทาํงานเพื่อสร้างรายไดแ้ละ
อาชีพท่ีย ัง่ยนื 
3.11 0.95 ปานกลาง 
3. การออกบูทแสดงสินคา้ตามนิทรรศการหรืองาน
เทศกาลต่าง ๆ เช่น งานมหกรรมการเงิน (Money Expo) 
และงานมหกรรมสุขภาพ เป็นตน้      
3.07 0.95 ปานกลาง 
4. การเป็นผูส้นบัสนุนการจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ เช่น 
การจดังาน Miss International Thailand 2015 
3.01 0.96 ปานกลาง 
รวม 3.14 0.80 ปานกลาง 
  
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ลูกคา้กลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้การประชาสัมพนัธ์ของการ




ประชาสัมพนัธ์รูปแบบอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 3.39 
2. การทาํกิจกรรมสาธารณะและโครงการสาธารณะ เช่น การให้โอกาสผูพ้ิการใน
การทาํงานเพื่อสร้างรายไดแ้ละอาชีพท่ีย ัง่ยนื มีการรับรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.11 
3. การออกบูทแสดงสินค้าตามนิทรรศการหรืองานเทศกาลต่าง ๆ เช่น งาน
มหกรรมการเงิน (Money Expo) และงานมหกรรมสุขภาพ เป็นตน้ มีการรับรู้อยูใ่นระดบัปานกลาง 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.07 
4. การเป็นผูส้นบัสนุนการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น การจดังาน Miss International 
Thailand 2015 มีการรับรู้ระดบัปานกลาง โดยมีการรับรู้นอ้ยท่ีสุดเม่ือเทียบกบัการประชาสัมพนัธ์






ในรูปแบบการเป็นผูส้นับสนุนการจัดกิจกรรมพิเศษต่าง ๆ เช่น การจดังาน Miss International 
Thailand 2015 นอ้ยท่ีสุด 
 
ตารางที ่4.5 การรับรู้การส่งเสริมการขายของการขายประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ 
  ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล  
(n = 385) 
การส่งเสริมการขาย X   S.D. ระดับการรับรู้ 
1. ลูกคา้สามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัได ้โดยเลือกจ่าย
เป็นรายเดือน ราย 3 เดือน ราย 6 เดือน หรือรายปี 
3.70 0.95 มาก 
2. ลูกคา้สามารถสอบถามขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัประกนัชีวติ
ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ผา่นบริการ Call Center หมายเลข 
1559  
3.58 0.97 มาก 
3. การไดรั้บสิทธิพิเศษเม่ือตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต เช่น 
การมอบบตัรส่วนลดค่ารักษาพยาบาล ส่วนลดค่าท่ีพกั 
ร้านอาหาร สปา และการชมภาพยนตร์ 
3.37 0.96 ปานกลาง 
4. มีกิจกรรมใหลู้กคา้ไดเ้ขา้ร่วมสนุกอยา่งสมํ่าเสมอ  เช่น 
การเล่นเกมส์ลุน้รางวลัตัว๋เคร่ืองบินไปกลบั กรุงเทพ-
ฮ่องกง และการร่วมลุน้สร้อยคอทองคาํ เป็นตน้ 
3.16 0.97 ปานกลาง 
รวม 3.45 0.78 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ลูกคา้กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้การส่งเสริมการขายของการ
ขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.45 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ ปรากฏผลดงัน้ี 
1. ลูกคา้สามารถผ่อนชําระค่าเบ้ียประกนัได้ โดยเลือกจ่ายเป็นรายเดือน ราย 3 
เดือน ราย 6 เดือน หรือรายปี มีการรับรู้อยู่ในระดบัมาก โดยมีการรับรู้มากท่ีสุดเม่ือเทียบกบัการ




2. ลูกคา้สามารถสอบถามขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัประกนัชีวิตไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
ผา่นบริการ Call Center หมายเลข 1559 มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 
3. การไดรั้บสิทธิพิเศษเม่ือตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต เช่น การมอบบตัรส่วนลดค่า
รักษาพยาบาล ส่วนลดค่าท่ีพกั ร้านอาหาร สปา และการชมภาพยนตร์ มีการรับรู้อยู่ในระดบัปาน
กลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37 
4. มีกิจกรรมให้ลูกคา้ไดเ้ขา้ร่วมสนุกอยา่งสมํ่าเสมอ เช่น การเล่นเกมส์ลุน้รางวลั
ตัว๋เคร่ืองบินไปกลบั กรุงเทพ-ฮ่องกง และการร่วมลุ้นสร้อยคอทองคาํ เป็นตน้ มีการรับรู้อยู่ใน




ผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัได ้โดยเลือกจ่ายเป็นรายเดือน ราย 3 เดือน ราย 6 เดือน หรือรายปี มากท่ีสุด 
และมีการรับรู้การส่งเสริมการขายในประเด็นมีกิจกรรมให้ลูกคา้ไดเ้ขา้ร่วมสนุกอย่างสมํ่าเสมอ  



















ตารางที ่4.6 การรับรู้การขายโดยใชพ้นกังานของการขายประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของ 
  ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล  
(n = 385) 
การขายโดยใช้พนักงาน X   S.D. ระดับการรับรู้ 
1. พนกังานมีบุคลิกภาพดี ยิม้แยม้แจ่มใส คอยอาํนวย
สะดวกในเร่ืองต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือประกนัชีวติ
ใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
4.06 0.77 มาก 
2. พนกังานมีบุคลิกภาพดี มีความรู้ดา้นการเงิน สามารถ
เขา้ไปใหข้อ้มูลประกนัชีวิตแก่ลูกคา้ถึงบา้น 
3.89 0.85 มาก 
3. มีพนกังานขายท่ีคอยติดต่อไปยงัลูกคา้เพื่อเสนอขาย
ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต 




3.72 0.85 มาก 
รวม 3.89 0.70 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ลูกคา้กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้การขายโดยใชพ้นกังานของ
การขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.89 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ ปรากฏผลดงัน้ี 
1. พนักงานมีบุคลิกภาพดี ยิ้มแยม้แจ่มใส คอยอาํนวยสะดวกในเร่ืองต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือประกนัชีวิตให้กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก โดยมีการรับรู้
มากท่ีสุดเม่ือเทียบกบัประเด็นอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.06 
2.  พนกังานมีบุคลิกภาพดี มีความรู้ดา้นการเงิน สามารถเขา้ไปให้ขอ้มูลประกนั
ชีวติแก่ลูกคา้ถึงบา้น มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 
3.  มีพนกังานขายท่ีคอยติดต่อไปยงัลูกคา้เพื่อเสนอขายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิต มี
การรับรู้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 
4. พนกังานมีทกัษะความรู้เก่ียวกบัประกนัชีวิต สามารถแนะนาํผลิตภณัฑ์ประกนั
ชีวติใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและครบถว้น มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก โดยมีการรับรู้นอ้ยท่ีสุดเม่ือ










ตารางที ่4.7 การรับรู้การตลาดทางตรงของการขายประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ 
  ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล  
(n = 385) 
การตลาดทางตรง X   S.D. ระดับการรับรู้ 
1. ลูกคา้สามารถส่ือสารกบับริษทัได ้ผา่นช่องทาง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) เช่น Facebook 
หรือ LINE  
3.71 0.94 มาก 
2. เวบ็ไซดข์องบริษทัฯ สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้ายและ
เหมาะกบัอุปกรณ์ทุกชนิด ทั้งโทรศพัทมื์อถือ ไอแพด 
หรือคอมพิวเตอร์  




ออนไลนผ์า่นโครงการลีดส์ออนไลน์ นดัหมายทนัใจ  
3.62 0.95 มาก 
4. การไดรั้บการเสนอขายผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของ
บริษทัฯ ผา่นทางโทรศพัท ์
3.48 0.93 มาก 
รวม 3.62 0.78 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ลูกคา้กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้การตลาดทางตรงของการขาย
ประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.62 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ ปรากฏผลดงัน้ี 
1. ลูกค้าสามารถส่ือสารกับบริษัทได้ ผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
(Social Network) เช่น Facebook หรือ LINE มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก โดยมีการรับรู้มากท่ีสุดเม่ือ
เทียบกบัการตลาดทางตรงผา่นช่องทางอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 3.71 
56 
 
2. เวบ็ไซดข์องบริษทัฯ สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้ายและเหมาะกบัอุปกรณ์ทุกชนิด 
ทั้งโทรศพัทมื์อถือ ไอแพด หรือคอมพิวเตอร์ มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67 
 3.  ลูกคา้สามารถพูดคุยกบัตวัแทนเพื่อสอบถามขอ้มูลผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตได ้
ทางเวบ็ไซต์ www.ktaxa-iservice.com และสามารถนดัหมายฝ่ายขายไดใ้นปฏิทินออนไลน์ผ่าน
โครงการลีดส์ออนไลน์ นดัหมายทนัใจ มีการรับรู้อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.62 
4. การไดรั้บการเสนอขายผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตของบริษทัฯ ผา่นทางโทรศพัท ์มี


























ตอนที ่3 ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผ่านช่องทางธนาคาร 
  
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของ
ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล โดยหาค่าเฉล่ียและค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน แสดงดงัตารางท่ี 4.8 
 
ตารางที ่4.8 ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั  
  (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล  
(n = 385) 
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผ่านช่องทางธนาคาร X   S.D. ระดับความตั้งใจซ้ือ 
1. ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นธนาคารกรุงไทย 
จ ากดั (มหาชน) เป็นอนัดบัแรก 
3.78 0.88 มาก 
2. ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร
มากกวา่ซ้ือผา่นตวัแทน 
3.76 0.97 มาก 
3. ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติเม่ือมีโอกาส 3.39 0.89 ปานกลาง 
4. ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติภายใน 1-2 ปี ขา้งหนา้ 3.24 0.96 ปานกลาง 
รวม 3.55 0.75 มาก 
  
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ลูกคา้กลุ่มตวัอยา่งมีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
ธนาคารโดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.55 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ ปรากฏผล
ดงัน้ี 
1. ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) เป็นอนัดบัแรก 
มีความตั้งใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก โดยมีความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุดเม่ือเทียบกบัความตั้งใจซ้ือรูปแบบ
อ่ืนๆ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 3.78 
2. ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารมากกวา่ซ้ือผา่นตวัแทน มีความ
ตั้งใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 








ระดบัมาก โดยมีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) เป็นอนัดบัแรก
มากท่ีสุด และมีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติภายใน 1-2 ปี ขา้งหนา้นอ้ยท่ีสุด   
 
ตอนที่ 4 การเปรียบเทียบความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร จ าแนก
ตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของความตั้ งใจซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทาง 
ธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล จาํแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคล โดยใชส้ถิติ t-test และ F-test แสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่4.9 ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ 
  ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล จาํแนกตามเพศ  
 
ชาย (n = 186) หญงิ (n = 199) 
t Sig. 
X   S.D. X   S.D. 
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติ 3.42 0.82 3.68 0.67 -3.47 0.00* 
*Sig. < 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง 
ธนาคารของลูกคา้ จ  าแนกตามเพศ มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือ พบวา่ 
เพศชายมีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือเท่ากบั 3.42 ส่วนเพศหญิงมีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือเท่ากบั 
3.68 แสดงวา่เพศชายมีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารนอ้ยกวา่เพศหญิง  
 สรุป ลูกคา้ท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร




ตารางที ่4.10 ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ 





(n = 37) 
25-35 ปี 
(n = 173) 
36-45 ปี 
(n = 78) 
46-55 ปี 
(n = 53) 
มากกว่า 
55 ปี 
(n = 44) 
F Sig. 
   S.D.    S.D.    S.D.    S.D.    S.D. 
ความตั้งใจซ้ือ 
ประกนัชีวติ 
3.28 0.71 3.50 0.81 3.46 0.78 3.71 0.43 3.91 0.66 5.86 0.00* 
*Sig. < 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง 
ธนาคารของลูกคา้ จ  าแนกตามอายุ มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร
แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช ้
Scheffe' แสดงดงัตารางท่ี 4.11  
 
ตารางที ่4.11 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทาง 
 ธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล  
 จาํแนกตามอาย ุ 
อายุ X  
น้อยกว่า 
25 ปี 
25-35 ปี 36-45 ปี 46-55 ปี มากกว่า  
55 ปี 
3.28 3.50 3.46 3.71 3.91 
นอ้ยกวา่ 25 ปี 3.28 - -0.22 (0.61) -0.18 (0.80) -0.43 (0.12) -0.63 (0.01)* 
25-35 ปี 3.50  -  0.04 (0.99) -0.21 (0.51) -0.41 (0.03)* 
36-45 ปี 3.46   - -0.25 (0.49) -0.45 (0.04)* 
46-55 ปี 3.71    -  -0.20 (0.77) 
มากกวา่ 55 ปี 3.91     - 
*Sig. < 0.05   
หมายเหตุ: ตวัเลขในวงเล็บ หมายถึง ค่านยัสาํคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) 
     ตวัเลขนอกวงเล็บ หมายถึง ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 
60 
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง 
ธนาคารของลูกคา้ท่ีอายนุอ้ยกวา่ 25 ปี กบัอายุมากกวา่ 55 ปี มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ 
(Sig.) เท่ากบั 0.01 ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ท่ีอายุ
ระหวา่ง 25-35 ปี กบัอายุมากกวา่ 55 ปี มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.03 
และความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ท่ีอายุระหวา่ง 36-45 
ปี กบัอายุมากกวา่ 55 ปี มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.04 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 แสดงวา่ลูกคา้ท่ีมีอายุนอ้ยกวา่ 25 ปี อายุระหวา่ง 25-35 ปี และอายุระหวา่ง 36-45 ปี มีความ
ตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารแตกต่างกบัลูกคา้ท่ีมีอายุมากกว่า 55 ปี อย่างมีนยัสําคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือ พบวา่ ลูกคา้ท่ีมีอายุนอ้ยกวา่ 25 ปี 
มีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือเท่ากบั 3.28 ลูกคา้ท่ีมีอายุระหวา่ง 25-35 ปี มีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือ
เท่ากบั 3.50 ลูกคา้ท่ีมีอายุระหวา่ง 36-45 ปี มีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือเท่ากบั 3.46 และลูกคา้ท่ีมี
อายมุากกวา่ 55 ปี มีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือเท่ากบั 3.91 แสดงวา่ลูกคา้ท่ีมีอายุนอ้ยกวา่ 25 ปี อายุ
ระหวา่ง 25-35 ปี และอายุระหวา่ง 36-45 ปี มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารนอ้ย
กวา่ลูกคา้ท่ีมีอายมุากกวา่ 55 ปี  
สรุป ลูกคา้ท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยลูกคา้ท่ีมีอายุนอ้ยกวา่ 25 ปี อายุระหวา่ง 25-
















ตารางที ่4.12 ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคาร 
    กรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล จาํแนกตามสถานภาพ  
 
โสด 
(n = 145) 
สมรส 
(n = 224) 
 หม้าย/หย่าร้าง 
/แยกกันอยู่  
(n = 16) 
F Sig. 
X   S.D. X   S.D. X   S.D. 
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติ 3.53 0.61 3.55 0.85 3.55 0.49 0.05 0.95 
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง 
ธนาคารของลูกคา้ จ  าแนกตามสถานภาพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.95 





ตารางที ่4.13 ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคาร 




(n = 108) 
ปริญญาตรี 
(n = 222) 
 สูงกว่า 
ปริญญาตรี 
(n = 55) 
F Sig. 
X   S.D. X   S.D. X   S.D. 
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติ 3.48 0.68 3.58 0.78 3.55 0.78 0.54 0.59 
 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง 
ธนาคารของลูกคา้ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 







ตารางที ่4.14 ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคาร 





(n = 20) 
ข้าราชการ/
รัฐวสิาหกจิ 
(n = 141) 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 
(n = 87) 
ค้าขาย/ 
ธุรกจิส่วนตวั 
(n = 112) 
 รับจ้าง 
ทัว่ไป 
(n = 25) 
F Sig. 
   S.D.    S.D.    S.D.    S.D.    S.D. 
ความตั้งใจซ้ือ 
ประกนัชีวติ 
3.69 0.88 3.60 0.77 3.41 0.58 3.50 0.83 3.82 0.66 2.07 0.08 
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง 
ธนาคารของลูกคา้ จ  าแนกตามอาชีพ มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.08 ซ่ึง





ตารางที ่4.15 ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคาร 





(n = 47) 
10,000-
20,000 บาท 
(n = 116) 
20,001-
30,000 บาท 
(n = 105) 
30,001-
40,000 บาท 
(n = 37) 
มากกว่า 
40,000 บาท 
(n = 80) 
F Sig. 
   S.D.    S.D.    S.D.    S.D.    S.D. 
ความตั้งใจซ้ือ 
ประกนัชีวติ 
3.26 0.84 3.39 0.81 3.56 0.58 3.57 0.74 3.88 0.73 6.85 0.00* 
*Sig. < 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง 
ธนาคารของลูกคา้ จ  าแนกตามรายไดต่้อเดือน มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 
0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิต
ผา่นช่องทางธนาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเปรียบเทียบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ แสดงดงัตารางท่ี 4.16 
63 
 
ตารางที ่4.16 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทาง 
 ธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล  
 จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน   











3.26 3.39 3.56 3.57 3.88 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 3.26 - -0.13 (0.94) -0.30 (0.35) -0.31 (0.46) -0.62 (0.00)* 
10,000-20,000 บาท 3.39  - -0.17 (0.54) -0.18 (0.72) -0.49 (0.00)* 
20,001-30,000 บาท 3.56   - -0.01 (0.99)  -0.32 (0.08) 
30,001-40,000 บาท 3.57    -  -0.31 (0.27) 
มากกวา่ 40,000 บาท 3.88     - 
*Sig. < 0.05   
หมายเหต:ุ ตวัเลขในวงเลบ็ หมายถึง ค่านยัสาํคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) 
   ตวัเลขนอกวงเลบ็ หมายถึง ความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 
 
 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง 
ธนาคารของลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท กบัรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 40,000 บาท 
มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 และความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือ
ประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารของลูกคา้ท่ีรายไดต่้อเดือนอยู่ระหว่าง 10,000-20,000 บาท กบั
รายไดต่้อเดือนมากกวา่ 40,000 บาท มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมี
ค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท และรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 
10,000-20,000 บาท มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารแตกต่างกบัลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อ
เดือนมากกว่า 40,000 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของ
ความตั้งใจซ้ือ พบว่า ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท มีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือ
เท่ากบั 3.26 ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,000-20,000 บาท มีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือ
เท่ากบั 3.39 และลูกคา้ท่ีมีรายได้ต่อเดือนมากกวา่ 40,000 บาท มีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือเท่ากบั 
3.88 แสดงว่าลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท และรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000-
20,000 บาท มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารน้อยกว่าลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือน




 สรุป ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทาง
ธนาคารแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนน้อยกว่า 
10,000 บาท และรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000 บาท มีความตั้งใจซ้ือน้อยกว่าลูกคา้ท่ีมี
รายไดต่้อเดือนมากกวา่ 40,000 บาท กล่าวคือลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่มีความตั้งใจซ้ือประกนั
ชีวติผา่นช่องทางธนาคารนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนสูง  
 สรุปโดยภาพรวม ลูกคา้ท่ีมีสถานภาพ ระดบัการศึกษา และอาชีพแตกต่างกนั มี
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารไม่แตกต่างกนั ส่วนลูกคา้ท่ีมีเพศ อายุ และรายไดต่้อ
เดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัน้ี 1) ลูกคา้เพศชายมีความตั้งใจซ้ือนอ้ยกวา่เพศหญิง 2) ลูกคา้ท่ีมีอายุนอ้ยกวา่ 
25 ปี อายรุะหวา่ง 25-35 ปี และอายุระหวา่ง 36-45 ปี มีความตั้งใจซ้ือนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีอายุมากกวา่ 
55 ปี กล่าวคือลูกคา้ท่ีมีอายุน้อยกว่ามีความตั้งใจซ้ือน้อยกว่าลูกคา้ท่ีมีอายุมาก และ 3) ลูกคา้ท่ีมี
รายไดต่้อเดือนนอ้ยกว่า 10,000 บาท และรายได้ต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,000-20,000 บาท มีความ
ตั้งใจซ้ือนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 40,000 บาท กล่าวคือลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนตํ่า
กวา่มีความตั้งใจซ้ือนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนสูง  
 
ตอนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน 
  
 การทดสอบสมมติฐานของงานวิจยัน้ีใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยมีสมมติฐานการวิจยัทั้งหมด 5 ขอ้ ซ่ึงกล่าวไวว้่าตวัแปรอิสระหรือการ
ส่ือสารการตลาดทั้ง 5 ดา้น ไดแ้ก่ การโฆษณา (X1) การประชาสัมพนัธ์ (X2) การส่งเสริมการขาย 
(X3) การขายโดยใชพ้นกังาน (X4) และการตลาดทางตรง (X5) มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนั
ชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร (Y) หรือตวัแปรตาม โดยผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัรายละเอียด 
ดงัต่อไปน้ี 
 1. การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรทีใ่ช้ในการวจัิย 
  เน่ืองจากขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ คือ ตวัแปรอิสระ
กบัตวัแปรตามตอ้งมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง (Linearity) และตวัแปรอิสระตอ้งไม่มีความสัมพนัธ์
กันสูงเกินไป (Multicollinearity) โดยข้อตกลงดังกล่าวสามารถพิจารณาได้จากค่าสัมประสิทธ์ิ





ตารางที ่4.17 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั 
ตัวแปร X1 X2 X3 X4 X5 Y 
X1 - 0.59 (0.00)* 0.51 (0.00)* 0.45 (0.00)* 0.50 (0.00)* 0.29 (0.00)* 
X2  - 0.63 (0.00)* 0.49 (0.00)* 0.42 (0.00)* 0.26 (0.00)* 
X3   - 0.56 (0.00)* 0.58 (0.00)* 0.29 (0.00)* 
X4    - 0.68 (0.00)* 0.36 (0.00)* 
X5     - 0.26 (0.00)* 
Y      - 
*Sig. < 0.05   
หมายเหตุ: ตวัเลขในวงเล็บ หมายถึง ค่านยัสาํคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) 
     ตวัเลขนอกวงเล็บ หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 
 
  จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ 
  ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวจิยั ปรากฏผลดงัน้ี 
 1. ความสัมพันธ์ระหว่างการโฆษณา (X1) กับความตั้ งใจซ้ือประกันชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคาร (Y) มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.29 แสดงว่าการโฆษณามีความสัมพนัธ์ทางบวกใน
ระดบัตํ่ากบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
2. ความสัมพนัธ์ระหวา่งการประชาสัมพนัธ์ (X2) กบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางธนาคาร (Y) มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.26 แสดงว่าการประชาสัมพนัธ์มีความสัมพนัธ์
ทางบวกในระดบัตํ่ากบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
3. ความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่งเสริมการขาย (X3) กบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางธนาคาร (Y) มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 






4. ความสัมพนัธ์ระหวา่งการขายโดยใชพ้นกังาน (X4) กบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิต
ผา่นช่องทางธนาคาร (Y) มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.36 แสดงวา่การขายโดยใชพ้นกังานมีความสัมพนัธ์
ทางบวกในระดบัปานกลางกบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร อยา่งมีนยัสําคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
5. ความสัมพนัธ์ระหว่างการตลาดทางตรง (X5) กบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคาร (Y) มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.26 แสดงวา่การตลาดทางตรงมีความสัมพนัธ์ทางบวก
ในระดบัตํ่ากบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกนัของตวัแปรอิสระ ปรากฏผลดงัน้ี 
   ความสัมพนัธ์ระหว่างกนัของตวัแปรอิสระทุกตวัมีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการ
ทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.00 แสดงวา่ตวัแปรอิสระทุกตวัมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.42-0.68 ซ่ึงไม่เกิน 0.80 นัน่หมายความ
วา่ตวัแปรอิสระทุกตวัไม่มีความสัมพนัธ์กนัสูงเกินไป จึงไม่เกิดปัญหา Multicollinearity (ทรงศกัด์ิ 

















 2. การวิเคราะห์การส่ือสารการตลาดที่มีอิทธิพล ต่อความตั้งใจซ้ือประกันชีวิต
ผ่านช่องทางธนาคาร 
   ผลการวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางธนาคาร โดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) แสดงดงั
ตารางท่ี 4.18 
 
ตารางที่ 4.18 ผลการวเิคราะห์การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่น 
    ช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั  
    จงัหวดัสตูล โดยใชก้ารวเิคราะห์การถดถอยพหุคุณ 
การส่ือสารการตลาด Beta t Sig. 
- การโฆษณา (X1) 0.14 2.18   0.03* 
- การประชาสัมพนัธ์ (X2) 0.01 0.16 0.87 
- การส่งเสริมการขาย (X3) 0.10 1.38 0.17 
- การขายโดยใชพ้นกังาน (X4) 0.29 4.19   0.00* 
- การตลาดทางตรง (X5) 0.07 0.97 0.33 
R2 = 0.386, F = 33.40, Sig. = 0.00*, a = 0.78 
*Sig. < 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.18 พบวา่  
  1. การโฆษณา (X1) มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 0.03 ซ่ึง
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่การโฆษณามีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Beta) เท่ากบั 0.14  
  2. การประชาสัมพนัธ์ (X2) มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 
0.87 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการประชาสัมพนัธ์ไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิต
ผา่นช่องทางธนาคาร 
  3. การส่งเสริมการขาย (X3) มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 





  4. การขายโดยใช้พนักงาน (X4) มีค่านัยส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) 
เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่การขายโดยใชพ้นกังานมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนั 
ชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย 
(Beta) เท่ากบั 0.29 
   5. การตลาดทางตรง (X5) มีค่านยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ (Sig.) เท่ากบั 
0.33 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่การตลาดทางตรงไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางธนาคาร 
   จากผลการวิเคราะห์ขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีทั้งหมด 2 ดา้น 
โดยการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ การขายโดยใชพ้นกังาน (Beta = 0.29) รองลงมา 
คือ การโฆษณา (Beta = 0.14) ตามลาํดบั โดยตวัแปรดงักล่าวสามารถร่วมกนัอธิบายความตั้งใจซ้ือ
ประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารไดร้้อยละ 38.6 (R2 = 0.386) ส่วนการประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริม
การขาย และการตลาดทางตรง พบวา่ไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร  
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
 สมมติฐานการวิจยัซ่ึงกล่าวไวว้า่ตวัแปรอิสระหรือการส่ือสารการตลาดทั้ง 5 ดา้น 
ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังาน และการตลาด
ทางตรง มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย 
จาํกัด (มหาชน) สาขาเทสโก้โลตสั จังหวดัสตูล ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การส่ือสาร
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 มีทั้งหมด 2 ดา้น เรียงตามลาํดบัจากดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดไปหานอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ การ
ขายโดยใชพ้นกังาน และการโฆษณา ตามลาํดบั โดยตวัแปรดงักล่าวสามารถร่วมกนัอธิบายความ
ตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารไดร้้อยละ 38.6 ส่วนการประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการ












สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 งานวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขาย
ประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั 
จงัหวดัสตูล ศึกษาความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ และศึกษาการส่ือสาร
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ กลุ่มตวัอยา่ง คือ 
ลูกคา้ของธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ท่ีมีความสนใจจะซ้ือ
ประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคาร จาํนวน 385 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็น
แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ มี
ลกัษณะเป็นแบบส ารวจรายการ ส่วนท่ี 2 การรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางธนาคาร และส่วนท่ี 3 ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร มีลกัษณะเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test F-test  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ และการวิเคราะห์การถดถอย






 ลูกคา้ของธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ท่ีมี
ความสนใจจะซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 25-35 ปี มี
สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 






ลูกคา้โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีการรับรู้การขายโดยใช้พนกังาน การตลาดทางตรง และ
การส่งเสริมการขายอยูใ่นระดบัมาก และมีการรับรู้การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์อยูใ่นระดบั
ปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นปรากฏผล ดงัน้ี  
  1. การโฆษณา มีการรับรู้ในระดบัปานกลาง โดยมีการรับรู้การโฆษณาผลิตภณัฑ์
ประกนัชีวิตแต่ละรูปแบบของบริษทัฯ ผ่านโทรทศัน์ทุกช่องมากท่ีสุด และมีการรับรู้การโฆษณา
ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติแต่ละรูปแบบของบริษทัฯ ผา่นส่ือวทิยนุอ้ยท่ีสุด 
  2. การประชาสัมพนัธ์ มีการรับรู้ในระดบัปานกลาง โดยมีการรับรู้การประชาสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ ผ่านกิจกรรมคาราวานตรวจสุขภาพทุกภูมิภาคทัว่ไทยมากท่ีสุด และมีการ
รับรู้การประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบการเป็นผูส้นบัสนุนการจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ เช่น การจดังาน 
Miss International Thailand 2015 นอ้ยท่ีสุด 
3. การส่งเสริมการขาย มีการรับรู้ในระดบัมาก โดยมีการรับรู้การส่งเสริมการขาย
ในประเด็นลูกคา้สามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัได ้โดยเลือกจ่ายเป็นรายเดือน ราย 3 เดือน ราย 6 
เดือน หรือรายปี มากท่ีสุด และมีการรับรู้การส่งเสริมการขายในประเด็นมีกิจกรรมให้ลูกคา้ไดเ้ขา้
ร่วมสนุกอยา่งสมํ่าเสมอ เช่น การเล่นเกมส์ลุน้รางวลัตัว๋เคร่ืองบินไปกลบั กรุงเทพ-ฮ่องกง และการ
ร่วมลุน้สร้อยคอทองคาํ เป็นตน้ นอ้ยท่ีสุด 
4. การขายโดยใช้พนักงาน มีการรับรู้ในระดับมาก โดยมีการรับรู้ในประเด็น
พนักงานมีบุคลิกภาพดี ยิ้มแยม้แจ่มใส คอยอาํนวยสะดวกในเร่ืองต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
ประกนัชีวติใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดีมากท่ีสุด และรับรู้วา่พนกังานมีทกัษะความรู้เก่ียวกบัประกนั
ชีวติ สามารถแนะนาํผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและครบถว้นนอ้ยท่ีสุด  
5. การตลาดทางตรง มีการรับรู้ในระดบัมาก โดยมีการรับรู้การตลาดทางตรงใน
ประเด็นลูกคา้สามารถส่ือสารกบับริษทัไดผ้่านช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) 











มาก โดยมีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) เป็นอนัดบัแรกมากท่ีสุด 
และมีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติภายใน 1-2 ปี ขา้งหนา้นอ้ยท่ีสุด   
 
ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผ่านช่องทางธนาคาร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ลูกคา้ท่ีมีสถานภาพ ระดบัการศึกษา และอาชีพแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนั
ชีวิตผ่านช่องทางธนาคารไม่แตกต่างกนั ส่วนลูกคา้ท่ีมีเพศ อายุ และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มี
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ดงัน้ี 1) ลูกคา้เพศชายมีความตั้งใจซ้ือนอ้ยกวา่เพศหญิง 2) ลูกคา้ท่ีมีอายุนอ้ยกวา่ 25 ปี อายุระหวา่ง 
25-35 ปี และอายุระหว่าง 36-45 ปี มีความตั้งใจซ้ือนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีอายุมากกวา่ 55 ปี กล่าวคือ
ลูกคา้ท่ีมีอายุน้อยกว่ามีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารน้อยกว่าลูกคา้ท่ีมีอายุมาก 
และ 3) ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท และรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,000-20,000 






อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีทั้งหมด 2 ดา้น เรียงตามลาํดบัจากดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด
ไปหาน้อยท่ีสุด ได้แก่ การขายโดยใช้พนักงาน และการโฆษณา ตามลาํดบั โดยตวัแปรดงักล่าว
สามารถร่วมกนัอธิบายความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารไดร้้อยละ 38.6 ส่วนการ













ช่องทางธนาคารของลูกคา้ สามารถอภิปรายผลการวจิยัแต่ละประเด็นไดด้งัน้ี  
1. การโฆษณา ลูกคา้มีการรับรู้การโฆษณาผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตแต่ละรูปแบบ
ของบริษทัฯ ผ่านทางโทรทศัน์มากท่ีสุด เม่ือเทียบกบัส่ืออ่ืน ๆ ทั้งน้ีเป็นเพราะโทรทศัน์เป็นส่ือท่ี
สามารถรับไดด้ว้ยการฟังและการมองเห็น จึงมีส่วนช่วยต่อการรับรู้และเขา้ใจของผูรั้บข่าวสารเป็น
อย่างดี และเป็นส่ือท่ีสามารถนาํข่าวสารเขา้ถึงผูค้นจาํนวนมากไดอ้ย่างรวดเร็ว สามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายได ้ เพราะมีหลายรายการ โดยแต่ละช่วงของเวลาและรายการในแต่ละวนัจะมีผูช้มท่ี
แตกต่างกนั จึงเป็นการเปิดโอกาสให้ผูท้าํโฆษณาสามารถเลือกรายการเพื่อโฆษณาข่าวสารให้ถึง
กลุ่มเป้าหมายได ้(ดารา  ทีปะปาล, 2553, น. 125-130) ประกอบกบัเน้ือหาโฆษณาประกนัชีวิตท่ี
นําเสนอผ่านช่องทางโทรทศัน์ ส่วนใหญ่จะเป็นเน้ือหาท่ีเน้นการส่ือสารท่ีเข้าใจง่าย เน้นเร่ือง
อารมณ์ การดูแลเอาใจใส่ระหว่างกนั และการสร้างความประทบัใจจากการรับชม จึงท าให้ผูช้ม
จดจ าเร่ืองราวต่างๆ ท่ีน าเสนอไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น โฆษณาประกนัชีวิตชุด “iChild Health Protection-




ประสบการณ์และส่ิงแปลกใหม่รอบ ๆ ตวั ซ่ึงแบบประกนัดงักล่าวจะช่วยดูแลคุม้ครองลูกและช่วย
คลายความกงัวลของพ่อแม่ได้ เป็นตน้ ด้วยเหตุผลดงักล่าวจึงท าให้ลูกคา้มีการรับรู้การโฆษณา
ผลิตภณัฑ์ประกันชีวิตผ่านช่องทางโทรทศัน์มากกว่าส่ืออ่ืน ๆ สอดคล้องกบังานวิจยัของน ้ าผึ้ ง   
ไขวพ้นัธ์ุ (2553) พบว่า ผูถื้อกรมธรรม์ประเภทสามัญในเขตกรุงเทพมหานคร มีการรับรู้การ
โฆษณาของบริษทัประกนัชีวติผา่นส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด   
2. การประชาสัมพนัธ์ มีการรับรู้ในระดบัปานกลาง โดยมีการรับรู้การประชาสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ ผ่านกิจกรรมคาราวานตรวจสุขภาพทุกภูมิภาคทัว่ไทยมากท่ีสุด สอดคลอ้ง
กบัสภาพความเป็นจริงท่ีธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) ไดมี้การประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัผา่นกิจกรรมคาราวานตรวจสุขภาพ ซ่ึงให้บริการตรวจสุขภาพกบัลูกคา้ของบริษทัและคน






เป็นอยา่งดี (สยามธุรกิจ, 2558)   
 3. การส่งเสริมการขาย มีการรับรู้ในระดบัมาก โดยมีการรับรู้การส่งเสริมการขาย
ในประเด็นลูกคา้สามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัได ้โดยเลือกจ่ายเป็นรายเดือน ราย 3 เดือน ราย 6 





มากกวา่ประเด็นอ่ืน ๆ   
4. การขายโดยใช้พนักงาน มีการรับรู้ในระดับมาก โดยมีการรับรู้ในประเด็น
พนักงานมีบุคลิกภาพดี ยิ้มแยม้แจ่มใส คอยอาํนวยสะดวกในเร่ืองต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
ประกนัชีวติใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดีมากท่ีสุด ทั้งน้ีเป็นเพราะธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) ให้
ความสําคญักบัการขายโดยใช้พนักงานเป็นอย่างมาก โดยในการขายประกันชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคาร ธนาคารได้จดัให้มีพนกังานฝ่ายขายท่ีผ่านการฝึกอบรมเสริมสร้างทกัษะความรู้เก่ียวกบั
ประกันชีวิต รวมทั้งบุคลิกภาพด้านต่าง ๆ ในการทาํงานอยู่ประจาํสาขา เพื่อคอยอาํนวยความ
สะดวกและแนะนาํผลิตภณัฑ์ประกนัชีวิตเพิ่มเติมให้กบัลูกคา้ ทาํให้ลูกคา้รับรู้ได ้(นิวส์ดาตา้ทูเดย,์ 
2558) สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนํ้าผึ้ง ไขวพ้นัธ์ุ (2553) พบวา่ ผูถื้อกรมธรรมป์ระเภทสามญัในเขต
กรุงเทพมหานคร มีการรับรู้การส่ือสารการตลาดดา้นการขายโดยใชพ้นกังานของบริษทัประกนัใน
ประเด็นพนกังานมีความรู้เก่ียวกบัประกนัชีวิตและคอยอาํนวยสะดวกในเร่ืองต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การซ้ือประกนัชีวติใหก้บัลูกคา้เป็นอยา่งดีสูงกวา่ประเด็นอ่ืน ๆ  
5. การตลาดทางตรง มีการรับรู้ในระดบัมาก โดยมีการรับรู้การตลาดทางตรงใน
ประเด็นลูกคา้สามารถส่ือสารกบับริษทัได ้ผา่นช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) 
เช่น Facebook หรือ LINE มากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดของสมาคมธุรกิจอินเตอร์เน็ตไทย (2556) 
ว่าการทาํการตลาดทางตรงโดยการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) เช่น Facebook 
LINE, Twitter และ Instagram เป็นตน้ เป็นช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้าย ผูบ้ริโภค









มาก โดยมีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) เป็นอนัดบัแรกมากท่ีสุด 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของวนัดี ฉตัรธนะสิริเวช (2551) กล่าววา่ ความตั้งใจซ้ือเป็นกระบวนการท่ี
เก่ียวขอ้งกบัจิตใจท่ีบ่งบอกถึงแผนการของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือตราสินคา้ตราใดตราหน่ึงในช่วงเวลาใด
เวลาหน่ึง ทั้งน้ีความตั้งใจซ้ือเกิดข้ึนมาจากทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคและความมัน่ใจ
ของผูบ้ริโภคในการประเมินตราสินคา้ท่ีผ่านมา ซ่ึงลูกคา้ของธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) 




ความแตกต่างของความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผ่านช่องทางธนาคาร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ลูกคา้ท่ีมีเพศ อาย ุและรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่น
ช่องทางธนาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัน้ี  
1. ลูกค้าเพศชายมีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารน้อยกว่าเพศ
หญิง สอดคลอ้งกบัแนวคิดของศนัสนีย ์สุวภิญโญภาส (2549, น. 15) กล่าวถึงความแตกต่างของ
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือวา่เพศหญิงกบัเพศชายจะมีความ










2. ลูกคา้ท่ีมีอายุนอ้ยกวา่ 25 ปี อายุระหวา่ง 25-35 ปี และอายุระหวา่ง 36-45 ปี มี
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีอายุมากกวา่ 55 ปี กล่าวคือลูกคา้ท่ี
มีอายนุอ้ยกวา่มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีอายุมาก สอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของวราภรณ์ เอ้ือการณ์ และอิสระ อุดมประเสริฐ (2553) กล่าววา่ อายุเป็นปัจจยัท่ีทาํให้
คนมีความคิดและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั คนท่ีมีอายุมากข้ึนยอ่มมีความกงัวลและมีความเส่ียงของ
โรคภยัไขเ้จบ็มากกวา่คนท่ีมีอายนุอ้ย จึงส่งผลใหมี้ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคารท่ี
แตกต่างกนัจากคนอายนุอ้ยได ้และทั้งน้ีเน่ืองจากลูกคา้ท่ีมีอายุมากกวา่ 55 ปี เป็นช่วงอายุท่ีเร่ิมเขา้สู่
วยัผูสู้งอาย ุเป็นช่วงท่ีเร่ิมตระหนกัถึงปัญหาในความกงัวลต่ออนาคตยามชรา เม่ือถูกกระตุน้โดยส่ิง
เร้า เช่น โฆษณาประกนัชีวิต ก็จะทาํให้เกิดความอยากซ้ือ และดว้ยช่วงอายุน้ีเป็นช่วงอายุท่ียงัไม่
เกษียณ ยงัมีรายได ้ การนาํไปลดหยอ่นภาษีเป็นอีกเหตุผลหน่ึงของคนในช่วงอายุน้ีจะมีความตั้งใจ
ซ้ือประกนัชีวติมากกวา่ช่วงอายอ่ืุน ๆ   
 3. ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนน้อยกวา่ 10,000 บาท และรายได้ต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 
10,000-20,000 บาท มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารน้อยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อ
เดือนมากกว่า 40,000 บาท กล่าวคือลูกคา้ท่ีมีรายได้ต่อเดือนตํ่ามีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารนอ้ยกว่าลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้อเดือนสูง สอดคลอ้งกบัแนวคิดของศนัสนีย ์สุวภิญโญ









อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีทั้งหมด 2 ดา้น เรียงตามลาํดบัจากดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด
ไปหานอ้ยท่ีสุด คือ การขายโดยใชพ้นกังาน และการโฆษณา ตามลาํดบั สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี  
1. การขายโดยใช้พนักงาน มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคารอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้และเป็นไปตาม





โดยพนกังานผูซ้ื้อมีความตั้งใจท่ีจะรับขอ้มูลจึงนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือไดดี้กวา่การใชส่ื้ออ่ืน ๆ และ 
หากลูกคา้อยูใ่นขั้นตอนทา้ย ๆ ของกระบวนการตดัสินใจ เช่น เกิดความชอบสินคา้แลว้แต่ยงัลงัเล
ไม่ตดัสินใจซ้ือ การขายโดยใชพ้นกังานถือเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีดีท่ีสุดเม่ือเทียบกบั








ข้ึน ทาํให้มีโอกาสตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นตามมาได ้(เสรี วงษม์ณฑา, 2547; ดารา ทีปะปาล, 2553)
สอดคล้องกบังานวิจยัของนวพร จริยะนันตกุล (2557) พบว่า การโฆษณามีความสัมพนัธ์กบั
แนวโน้มการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 สําหรับการประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง ไม่มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร อาจเป็นเพราะการใชก้ารประชาสัมพนัธ์
มีขอ้เสีย คือ ข่าวสารอาจถึงผูรั้บแต่ผูรั้บไม่สามารถทราบแหล่งตน้ตอของข่าวสารนั้นได ้และการ
ประชาสัมพนัธ์จะเน้นการเผยแพร่ข่าวสารท่ีสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัองค์การแทนท่ีจะเน้นท่ีตวั
สินคา้ บางคร้ังทาํให้ผูรั้บข่าวสารไม่สามารถโยงความสัมพนัธ์ระหว่างการประชาสัมพนัธ์ไปยงั








การตลาดทางตรงมีจาํนวนน้อยกว่าการซ้ือสินคา้โดยปกติทัว่ไป (Rosenbloom, 1995) ผลการวิจยั
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สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนวพร จริยะนนัตกุล (2557) พบวา่การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการ
ขาย และการตลาดทางตรง ไม่มีความสัมพนัธ์กับแนวโน้มการตัดสินใจซ้ือประกันชีวิตของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณยกกาํลงัสอง (R2) พบว่า มีค่าตํ่า
เท่ากบั 0.386 แสดงวา่ตวัแปรอิสระทั้ง 2 ตวั คือ การขายโดยใชพ้นกังานและการโฆษณามีผลทาํให้
ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารหรือตวัแปรตามเปล่ียนแปลงไปนอ้ย อยา่งไรก็ตาม
การท่ีผลการวจิยัมีค่า R2 ต ํ่า ก็สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Frost (2013) วา่การทาํนายพฤติกรรมมนุษย์
ในดา้นจิตวิทยา โดยทัว่ไปจะมีค่า R2 ตํ่า (นอ้ยกวา่ร้อยละ 50) เน่ืองจากมนุษยเ์ป็นส่ิงท่ีคาดเดายาก 








ผา่นช่องทางธนาคารของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล”
ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี  
 1. กลุ่มเป้าหมายท่ีมีความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทางธนาคารท่ีได้จาก
งานวจิยัน้ี คือ ลูกคา้เพศหญิง อายุระหวา่ง 25-35 ปี สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

























5. ลูกคา้ท่ีมีเพศ อายุ และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิต
ผ่านช่องทางธนาคารแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยลูกคา้เพศหญิง อายุ









 1. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวิจยัน้ี คือ ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขา







 2. เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งของงานวจิยัน้ี คือ ลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) 
สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล ท่ีมีความสนใจจะซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร เพราะฉะนั้น
ขอ้มูลท่ีไดจึ้งเหมาะสําหรับนาํไปใช้อธิบายถึงความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผ่านช่องทางธนาคารของ
ลูกค้าสาขาน้ีเท่านั้น การนํางานวิจยัไปใช้อธิบายหรืออ้างอิงถึงความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตผ่าน
ช่องทางธนาคารในเขตพื้นท่ีอ่ืนๆ หรือสาขาอ่ืน ๆ อาจตอ้งพิจารณาองคป์ระกอบอ่ืนร่วมดว้ย เพราะ
ผลท่ีไดแ้ต่ละพื้นท่ีอาจไม่เหมือนกนั 
3. งานวิจยัน้ีสามารถนาํไปใช้อธิบายผลในช่วงระยะเวลาหน่ึงเท่านั้น เพราะเม่ือ
ระยะเวลาเปล่ียนไป อาจมีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีอาจส่งผลใหค้วามตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผา่นช่องทางธนาคาร




1. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือประกันชีวิตผ่านช่องทาง
ธนาคารท่ียงัไม่ไดศึ้กษาในงานวิจยัน้ี เช่น ปัจจยัดา้นการเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร และปัจจยัดา้นความรู้
ความเขา้ใจเก่ียวกบัประกนัชีวติ เป็นตน้ ทั้งน้ีเพื่อใหไ้ดอ้งคค์วามรู้ท่ีหลากหลายข้ึน 
 2. ควรเพิ่มวิธีในการเก็บขอ้มูลการวิจยั กล่าวคือ ควรเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์
เชิงลึกเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเพิ่มมากข้ึน เช่น การสัมภาษณ์ลูกคา้ถึงรูปแบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิตท่ีลูกคา้
ตอ้งการให้จาํหน่ายผา่นช่องทางธนาคาร หรือการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของลูกคา้ต่อการนาํเสนอ
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แบบกรมธรรม์ประกนัชีวิต ทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางธนาคาร 
 
 วสันต ์นยัเนตร (2554, น. 11) กล่าวถึง แบบกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ท่ีจาํหน่ายผา่น
ช่องทางธนาคาร มีแบบท่ีถือวา่เป็นแบบพื้นฐานอยู ่4 แบบ ดงัน้ี 
 1. แบบสะสมทรัพย ์ คือ สัญญาประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายจาํนวนเงิน
เอาประกนัภยัใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยัใน 2 เง่ือนไขดว้ยกนั คือ 1) เม่ือผูเ้อาประกนัภยัมีชีวติอยูจ่นครบ 
กาํหนดสัญญา หรือ 2) เม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิตในระยะเวลาเอาประกนัภยัก่อนวนัครบกาํหนด
สัญญา ตวัอยา่ง เช่น ผูเ้อาประกนัภยัซ้ือประกนัชีวิตเม่ืออายุ 40 ปี จาํนวนเงินเอาประกนัภยั 200,000
บาท กาํหนดอายุสัญญา 20 ปี (กรมธรรมส้ิ์นสุดเม่ือผูเ้อาประกนัภยัอายุ 60 ปี) ภายใตเ้ง่ือนไขน้ี 1) 
หากผูเ้อาประกนัภยัมีอายุครบ 60 ปี บริษทัจะตอ้งจ่ายจาํนวนเงินเอาประกนัภยั 200,000 บาท ให้ผู ้
เอาประกนัภยัหรือ 2) หากผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิตในปีใดปีหน่ึงก่อนอายุครบ 60 ปี บริษทัจะตอ้ง
จ่าย จาํนวนเงินเอาประกนัภยัใหผู้รั้บประโยชน์จาํนวน 200,000 บาท 
 2. แบบตลอดชีพ คือ สัญญาประกนัชีวิตท่ีให้ความคุม้ครองผูเ้อาประกนัภยัตลอด
ชีวิต โดยบริษทัประกนัชีวิตจะตอ้งจ่ายจาํนวนเงินเอาประกนัภยัให้แก่ผูรั้บประโยชน์ เม่ือผูเ้อา
ประกนัภยัเสียชีวิต หรือในกรณีพิเศษท่ีผูเ้อาประกนัภยัมีชีวิตยืนยาวจนถึงอายุ 99 ปี บริษทัประกนั
ชีวติจะตอ้งจ่ายจาํนวนเงินเอาประกนัภยัใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยั 
 3. แบบชัว่ระยะเวลา คือ สัญญาประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายจาํนวนเงิน
เอาประกนัภยัให้แก่ผูรั้บประโยชน์ เม่ือผูเ้อาประกนัภยัเสียชีวิตในระยะเวลาเอาประกนัภยั ตวัอยา่ง 
เช่น ผูเ้อาประกนัภยั อายุ 40 ปี ทาํประกนัชีวิตแบบชัว่ระยะเวลา กาํหนด 10 ปี ต่อมาปรากฏวา่ผูเ้อา
ประกนัภยัเสียชีวิตเม่ือ อายุ 45 ปี ซ่ึงยงัอยูใ่นอายุสัญญา บริษทัจะตอ้งจ่ายจาํนวนเงินเอาประกนัภยั
ให้แก่ผูรั้บประโยชน์ แต่หากผูเ้อาประกนัภยัมีอายุครบกาํหนดสัญญาแล้ว (อายุ 50 ปี) ผูเ้อา
ประกนัภยัจะไม่ไดรั้บเงินคืนจากบริษทั 
 4. แบบเงินไดป้ระจาํ คือ สัญญาประกนัชีวิตท่ีบริษทัประกนัชีวิตจะจ่ายเงินงวด
เท่าๆ กนัทุกเดือนใหแ้ก่ผูเ้อาประกนัภยัตลอดชีพ หรือในระยะเวลาท่ีกาํหนดไว ้เช่น 10 ปี หรือ 20ปี 
โดยเร่ิมตั้งแต่ผู ้เอาประกนัภยัเกษียณอาย ุหรือตามท่ีกาํหนดไวใ้นกรมธรรมป์ระกนัภยั 
 กล่าวโดยสรุป คือ การขายประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร เป็นรูปแบบการขาย
ประกนัชีวิตโดยธนาคารพาณิชยท์าํหนา้ท่ีเป็นนายหนา้ขายประกนัให้กบับริษทัประกนัต่าง ๆ โดย
ไดรั้บอนุญาตจากธนาคารแห่งประเทศไทย ซ่ึงรูปแบบของกรมธรรมท่ี์จาํหน่ายผา่นช่องทางน้ี มีทั้ง



































ของลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั จงัหวดัสตูล” 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ค าช้ีแจง: แบบสอบถามฉบบัน้ีสําหรับลูกคา้ธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) สาขาเทสโกโ้ลตสั 
จงัหวดัสตูล แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ ส่วนท่ี 2 การรับรู้การ





ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้า 
คาํช้ีแจง: โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงใน  ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ  
  1. ชาย        2. หญิง  
2. อาย ุ
  1. นอ้ยกวา่ 25 ปี      2. 25-35 ปี  
  3. 36-45 ปี      4. 46-55 ปี 
  5. มากกวา่ 55 ปี  
3. สถานภาพ 
   1. โสด       2. สมรส  
  3. หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่  
4. ระดบัการศึกษา 
   1. ตํ่ากวา่ปริญญาตรี      2. ปริญญาตรี  
  3. สูงกวา่ปริญญาตรี 
90 
 
5. อาชีพ  
  1. นกัเรียน/นกัศึกษา    2. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
  3. พนกังานบริษทัเอกชน    4. คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 
  5. รับจา้งทัว่ไป     6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ..................................... 
6. รายไดต่้อเดือน 
  1. นอ้ยกวา่ 10,000 บาท     2. 10,000-20,000 บาท  
  3. 20,001-30,000 บาท     4. 30,001-40,000 บาท 
  5. มากกวา่ 40,000 บาท 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ส่วนที ่2  การรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนัชีวติผ่านช่องทางธนาคาร 
คาํช้ีแจง: โปรดอ่านขอ้ความแต่ละขอ้โดยละเอียด แลว้พิจารณาวา่ท่านรับรู้กบัการส่ือสารการตลาด















          
2. การโฆษณาผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติแต่ละรูปแบบของ
บริษทัฯ ผา่นส่ือวทิย ุ 
          
3. การโฆษณาผลิตภณัฑป์ระกนัชีวติแต่ละรูปแบบของ
บริษทัฯ ผา่นส่ือกลางแจง้ 
          
4. การไดรั้บข่าวสารความเคล่ือนไหว กิจกรรมสาระน่ารู้ 
และผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ของบริษทัฯ ผา่นวารสาร  
กรุงไทย-แอกซา ไลฟ์ 
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การประชาสัมพนัธ์ 
5. การออกบูทแสดงสินคา้ตามนิทรรศการหรืองาน
เทศกาลต่าง ๆ เช่น งานมหกรรมการเงิน (Money Expo) 
และงานมหกรรมสุขภาพ เป็นตน้      
     
6. การเป็นผูส้นบัสนุนการจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ เช่น
การจดังาน Miss International Thailand 2015 
     
7. การประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ ผา่น
กิจกรรมคาราวานตรวจสุขภาพทุกภูมิภาคทัว่ไทย 
     
8. การทาํกิจกรรมสาธารณะและโครงการสาธารณะ เช่น 
การใหโ้อกาสผูพ้ิการในการทาํงานเพื่อสร้างรายไดแ้ละ
อาชีพท่ีย ัง่ยนื 
     
การส่งเสริมการขาย 
9. การไดรั้บสิทธิพิเศษเม่ือตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิต เช่น 
การมอบบตัรส่วนลดค่ารักษาพยาบาล ส่วนลดค่าท่ีพกั 
ร้านอาหาร สปา และการชมภาพยนตร์ 
     
10. มีกิจกรรมใหลู้กคา้ไดเ้ขา้ร่วมสนุกอยา่งสมํ่าเสมอ  
เช่น การเล่นเกมส์ลุน้รางวลัตัว๋เคร่ืองบินไปกลบั 
กรุงเทพ-ฮ่องกง และการร่วมลุน้สร้อยคอทองคาํ เป็นตน้ 
     
11. ลูกคา้สามารถผอ่นชาํระค่าเบ้ียประกนัได ้โดยเลือก
จ่ายเป็นรายเดือน ราย 3 เดือน ราย 6 เดือน หรือรายปี 
     
12. ลูกคา้สามารถสอบถามขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัประกนั
ชีวติไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ผา่นบริการ Call Center 
หมายเลข 1559  




















     
14. พนกังานมีบุคลิกภาพดี ยิม้แยม้แจ่มใส คอยอาํนวย
สะดวกในเร่ืองต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือประกนัชีวติ
ใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
     
15. พนกังานมีบุคลิกภาพดี มีความรู้ดา้นการเงิน 
สามารถเขา้ไปใหข้อ้มูลประกนัชีวติแก่ลูกคา้ถึงบา้น 
     
16. มีพนกังานขายท่ีคอยติดต่อไปยงัลูกคา้เพื่อเสนอขาย
ผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิต 
     
การตลาดทางตรง 
17. ลูกคา้สามารถส่ือสารกบับริษทัได ้ผา่นช่องทาง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) เช่น 
Facebook หรือ LINE  
     
18. เวบ็ไซดข์องบริษทัฯ สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้ายและ
เหมาะกบัอุปกรณ์ทุกชนิด ทั้งโทรศพัทมื์อถือ ไอแพด 
หรือคอมพิวเตอร์  




ออนไลนผ์า่นโครงการลีดส์ออนไลน์ นดัหมายทนัใจ  
     
20. การไดรั้บการเสนอขายผลิตภณัฑป์ระกนัชีวิตของ
บริษทัฯ ผา่นทางโทรศพัท ์





ส่วนที ่3 ความตั้งใจซ้ือประกนัชีวติผ่านช่องทางธนาคาร 
คาํช้ีแจง: โปรดอ่านขอ้ความแต่ละขอ้โดยละเอียด แลว้พิจารณาวา่หากท่านมีความสนใจจะซ้ือประกนั
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1. ท่านจะซ้ือประกนัชีวิตเม่ือมีโอกาส 
     
2. ท่านวางแผนจะซ้ือประกนัชีวติภายใน 1-2 ปี ขา้งหนา้           
3. หากท่านจะซ้ือประกนัชีวิตท่านจะเลือกซ้ือผา่น
ช่องทางธนาคารมากกวา่ซ้ือผา่นตวัแทน 
     
4. หากท่านจะซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคารท่าน
จะเลือกซ้ือกบัธนาคารกรุงไทย จาํกดั (มหาชน) เป็น
อนัดบัแรก 
     
 

















































ตารางภาคผนวก 1 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  
  ของแบบสอบถามเก่ียวกบัการรับรู้การส่ือสารการตลาดของการขายประกนั 
  ชีวติผา่นช่องทางธนาคาร 
ข้อ 
Scale Mean 
if Item Deleted 
Scale Variance 




if Item Deleted 
1 62.53 139.568 0.543 0.903 
2 63.43 134.944 0.601 0.902 
3 63.23 136.944 0.622 0.901 
4 63.23 134.806 0.628 0.901 
5 62.67 135.471 0.582 0.902 
6 63.40 131.490 0.699 0.899 
7 63.20 135.614 0.641 0.901 
8 63.30 135.459 0.757 0.898 
9 62.53 135.223 0.623 0.901 
10 62.93 132.616 0.716 0.898 
11 61.93 136.271 0.652 0.900 
12 62.57 136.254 0.582 0.902 
13 62.27 145.582 0.425 0.906 
14 62.10 145.679 0.379 0.907 
15 62.40 145.352 0.412 0.906 
16 62.57 143.978 0.452 0.905 
17 62.37 140.033 0.400 0.908 
18 62.53 142.878 0.433 0.906 
19 62.67 144.851 0.343 0.908 
20 62.77 142.047 0.394 0.907 






ตารางภาคผนวก 2 แสดงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  
  ของแบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือประกนัชีวิตผา่นช่องทางธนาคาร 
ข้อ 
Scale Mean 
if Item Deleted 
Scale Variance 




if Item Deleted 
1 10.90 5.059 0.549 0.788 
2 11.00 4.897 0.602 0.765 
3 10.73 4.133 0.662 0.735 
4 10.77 4.047 0.682 0.724 
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